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ZİRVE'DEN GÜZEL 
HABERLER VAR 


Türk iş dünyası için Uludağ Ekonomi Zirvesi'nin çok ayrı bir 
önemi var. Her yıl mart ayında düzenlenen Zirve dünyanın 
çeşitli bölgelerinden ve Türkiye'den çok sayıda girişimciyi bir 
araya getiriyor. Düzenlenen çeşitli oturumlarla iş dünyasında 
öne çıkan gelişmeler masaya yatırılırken, geleceğe ilişkin de 
kritik trendler ortaya koyuluyor. 
Tabii yüzlerce değerli iş insanının 
bir araya gelmesi de eşsiz bir 
networking imkanı sağlıyor. 
Bu yıl 23-24 mart tarihlerinde 
gerçekleştirilecek Zirve'den 
start up'lar için de çok güzel bir 
haber var: Bu yıl Zirve ilk kez 
büyük bir start up yarışmasına ev 
sahipliği yapacak. Galata Business 
Angels ve Endeavor iş birliğiyle 
gerçekleştirilecek Stars Of Region 
k 7 adlı uluslararası start up yarışmasına, 
- Türkiye'nin yanı sıra Avrupa, Afrika, 
Orta Doğu ve bölgeden girişimciler 
başvuruda bulunabilecek. Yarışmanın detaylarına ilişkin 
bilgiyi ilerleyen sayfalarda bulabilirsiniz. Sizlerin de katılımını 
bekliyoruz. 
Bu sayıda yine çok dolu bir içerikle karşınızdayız. Start up 
girişimcilerinin profilini ortaya koyan kapsamlı bir anket 
çalışması hazırladık. 2018'de girişimcilerin yeni ajandasında 
nelerin olduğunu araştırdık. 2017'nin en çok yatırım alan 
girişimlerinden Ototrink'in bunu nasıl başardığını da 
dergimizde bulabilirsiniz. Ayrıca iş dünyasının en ilham verici 
girişimci ve liderlerinden Murat Ülker'le çok özel bir söyleşi 
gerçekleştirdik. 
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Önce deneyim sonra girişim 


km start up ekosistemi her geçen gün büyüyor. Peki kim bu girişimciler? 
Nereden geliyorlar? Hedeflerinde ne var? Kımlerden ilham alıyorlar? Kaç kere yatırım 20 


aldılar? Kaç girişim kurdular? “Start Up Profil” anketi, bu sorulara yanıt veriyor. 


Ülker kimi takip ediyor? Hareketsiz melekler ETO) 
Yıldız Holding Yönetim H Son dönemde start up dünyasında 


Kurulu Başkanı Murat Ülker 
genç girişimcileri takip 


melek yatırımcıların hareketsizliği 
en çok tartışılan konulardan biri... 


eden iş insanlarından biri... Bu hareketsizliği uzmanlar, yeterli 

“Bisküvi ve çikolata alanındaki başarı hikayesi çıkmamasına ve 

girişimciler yakın takibimde motivasyonun düşmesine bağlıyor. 

diyen” Ülker, girişimcilik 

dünyasındaki son gelişmeleri ii Gi 

ve start up dünyasıyla ilişkisini Çok para kaybettim 36 


Start Up'a anlattı. N ER 
Magdalena Yeşil, öncü girişimcilerden 


biri. Henüz internet yolun 
başındayken onun geleceğine inandı. 
Piyasa değeri 65 milyon doları aşan 
Salesforce'un ilk yatırımcılarından 
olan Yeşil, son dönemde finansman 
şirketlerini verimli kılacak 
teknolojilere odaklanıyor. 
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MEDENİYETLER TANIDIM, 
LEZZETLERİMİ ONLARDAN ALDIM: 
#BENTÜRKMUTFAĞI 


Gelecek nesiller de görebilsin diye > 
Türk mutfağının değerlerine sahip çıkıyoruz. 
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“Hızlı Start Up” 
köşesi, genç ve 
girişimci kuşağın 


misin GA el “DIŞARIDAKİ” 
sürdürüyor. Her iş START UP'LAR 


sayıda 5 girişimin 
öyküsüne ve 
hedeflerine bu 
köşemizde yer 
veriyoruz. 


“Yüzde 5 bizi 56) 


“Yeni girişimlere İ : 
kucak açacağız” »» 90 unicorn yapar 


/- “En fazla 
What's UP. TN hibeye 
e aracılık eden 
a 3g 2.kuruluş (O£ 
in olduk” / 
mim ze 
dünyasından son 
gelişmeler. 
Hepsi burada... 
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Gelecek nesiller de görebilsin-diye 
| Türk mutfağının değerlerine sahip çıkıyoruz. 


— BUGÜNÜN BALIĞINI 


- BENTURKMUTFAGI - TOPTANCI MARKETİNİZ 


MELEK YATIRIMCI 


Emre KURTTEPELİ  startupGdoganburda.com 


GİRİŞİMCİLİKLE İLGİLİ SORULARINIZI BEKLİYOR 


Rekabet her yerde” 


“Yatınm için eskiden sadece yurt dışında yoğun rekabet olduğuna 
inanılırdı. Ancak bugün görüyoruz ki yurt dışındaki girişimciler de bize 
ulaşmaya başladı. Rekabet artık her yerde. Yurt dışından yatınm almada 
global ve büyük düşünen girişimlerin çok daha büyük şansı var.” 


Yurtdışından yatırın almak isteyen girişimciler için 
tavsiyeleriniz neler? Özellikle hangi start up'ların 
yurt dışından yatırım alma şansı yüksek? 


seviyede İngilizce bilmek 
bu işin olmazsa olmazı. 
İkinci olarak trendleri 
takip etmek... Kim neye 


Yurt dışından yatırım 
almak isteyen girişimciler 
için tavsiyeleri 
belirtmeden önce önemli 


bir uyarıda bulunmalıyım: 
Girişimcilik ve yatırımcılık 
global olgular. Başka 

bir deyişle yatırım için 
eskiden sadece yurt 
dışında yoğun rekabet 
olduğuna inanılırdı. Ancak 
bugün görüyoruz ki yurt 
dışındaki girişimciler de 
bize ulaşmaya başladı. Bu 


yatırım yapıyor, hangi 
sektörler öncelikli, hangi 
dikeyde hızlandırma 
programlarının 

sayıları artıyor gibi 
sorulara cevap bulma 
gerekliliğinin yanı sıra 
girişimcilikle ilgili ve artık 
bu işin temeli sayılan 
kavramları da mutlaka 


bazen fuarlar sayesinde 

bazen tanıdıklar vasıtasıyla oluyor. Dolayısıyla 
rekabet artık her yerde. “Sadece yurt dışında 
rakibim var” diyen girişimcilerin artık iki kere 
düşünmesi lazım. Çünkü yurt dışındaki rakip de 
artık her yerden hatta Türkiye'den yatırım alabilecek 
hale geldi. Bunun en somut örneği herkesin bir 

1CO (Initial Coin Offering) peşinde koşması olarak 
yorumlanabilir. 

Bahsettiklerimin terside mümkün. Biz de kendimizi 


bilmeleri gerekiyor (ki 
bunlar da genelde İngilizce kısaltmalar oluyor): 
MVP, MRR, KPI, CPA, Lean Canvas gibi... 
Üçüncüsü de olası yatırımcılara kendinizi 
(mümkünse erkenden) tanıtmak. Birçok girişimci 
“Nasıl yaparım” diye soruyor ancak elimizde sosyal 
medya ve LinkedIn gibi profesyonel ağ geliştiriciler 
varken bunu yapmak çok daha kolay. İşte bu 
aşamada yatırım alınırsa mutlaka “akıllı paraya" 
yönelmek gerekiyor. Girişimcilere önemli kapılar 


çok iyi tanıtabilir ve hatta biz de ICO'lar yaparak açabilmek binlerce dolarlık yatırımdan çok daha 
milyon dolarlık yatırımları girişimlerimize çekebiliriz. değerli. Yurt dışından yatırım almada global ve büyük 
Ancak bazı eksikliklerimizi gidermemiz gerekiyor. düşünen girişimlerin çok daha büyük şansı var. O yüzden 
Türkiye'de fark ettiğim en önemli eksiklik, dil bilmemek tüm girişimcilere ilk günden global düşünmelerini 

ve geliştirmek için de pek çaba sarf etmemek. Çok iyi hararetle tavsiye ediyorum. 
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2018 melek 
yatırımcıların 
yatırım iştahı 
açısından 
sizce nasıl 
bir yıl olur? 


Türkiye'de dijital ve teknoloji başta olmak 

üzere pek çok alanda yeni girişimler, yeni 

fikirler çıkıyor. İyi girişimciler oldukça 

daima yatırım da olacaktır. 201 8 yılını da bu 

anlamda ümit verici görüyorum. özellikle 

bu yıl “exit” haberleri gelirse daha da ri 
hareketli bir yıl olur ve yeni girişimci ve n . 
yatırımcılar ekosisteme dahil olur. Hem 
yatırımcılar hem girişimciler için oldukça 

heyecanlı, enerjik ve dinamik bir döneme giriyoruz. 2018, 
umarım bu sürecin katlanarak artacağı bir Yıl olur. 


Melek yatırımcılar, 2017 yılında bazılarına göre hareketsiz kaldı, 
bazılarına göre de mevcut ortamda iyi yatırım yaptılar. Siz melek 


yatırımcıların 2017 performansını nasıl yorumluyorsunuz? 


2017 yılında Türkiye'de inişli çıkışlı ekonomik ve politik gelişmeler neticesinde SI 
oluşan belirsizlik ortamı, tüm yatırımcıların performansını negatif etkiledi. Bu 7 
duruma rağmen 2017'de melek yatırımcılar ellerini taşın altına koyarak ekosisteme 
yeni girişimler kazandırdı, kazandırmaya da devam ediyorlar. ğ 
Startups.Watch verilerine göre 2016 yılında 51 milyon dolarlık melek yatırım varken ü 

2017'yi 103 milyon dolarla kapattık. Bunun en büyük sebebi, melek yatırımcıların 

daha uzun dönemli yatırımcı olup daha fazla risk alabiliyor olması. Fakat melek 

yatırımcıların yaptığı çekirdek yatırım sonrası gerçekleşmesi gereken daha büyük miktar VC 
yatırımlarında ise büyük bir durağanlık yaşandı. Bu durum özellikle hızlı büyüme potansiyeli 

olan girişimleri olumsuz etkiledi. 2018 yılında bu durumun biraz düzelmesini bekliyorum. 
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Türkiye'nin iyi bir deneme pazarı 
olduğu söyleniyor. Türkiye girişimciler 
açısından hangi alanlarda iyi bir 


deneme pazarı olabilir? 


Türkiye, gerek sosyal gerek 
kültürel gerekse ekonomik olarak 
her anlamda yeniliğe açık bir 
ülke. Şunu da göz ardı etmemek 
lazım; Türkiye'nin, Amerika ve 
bir bakıma Avrupa kültürlerini 
ve tüketim modellerini takip 
eden, bu kültürlerle paralel giden 
bir sosyal yapısı var. Giyim, son 
tüketiciyi hedefleyen teknoloji 
pazarı, sosyal medya, gıda, moda, büyük şirketleri 
hedefleyen yazılımlar (genellikle Saa$) ve medya gibi 
alanlarda rahatlıkla yeni ürün ve hizmetler denenebilir. 
Bunların birçok örneğine de şahit oluyoruz. örneğin bir 
GBA yatırımı olan Insider, Türkiye'deki deneyimini dünyaya 
çok iyi yansıttı. Şimdi 14 ülkede performanslarını 
artırarak devam ediyorlar. Türkiye özellikle genç, son 
tüketiciye giden ürünleri, altyapısı ve mevzuatı gelişmiş, 
mesela bankacılık (yani fintech), gibi alanlarda iyi bir 
deneme alanı. Ama her alanda değil. 


Bir start up girişimcisinin en önemli 
özelliği kuşkusuz “yaratıcılık” Siz, 
girişimci kimliğinizle start up kurmak 
isteyen gençlere bu yaratıcılık vasıflarını 
geliştirmeleri için neler tavsiye edersiniz? 


Yaratıcılık bir bakıma belli başlı EE 


Şeyleri ilk başta kabul etmemek. 


Ancak bir şeyleri yıkmaya başlarsanız 
yaratmaya başlamış olursunuz. Bu 
sadece girişimcilik alanında değil 
hayatın her alanında geçerli. Her 
durumu, olayı, sistemi sorgulamak, 

N 


bakılmayan ve bahsedilmeyen taraflara 
bakabilmek... Bununla birlikte 


ben yaratıcılığın bakarak, görerek, N 

dinleyerek ve okuyarak farklı şekillerde l 

gelişebileceğine inanıyorum. Bu, | / 
—. 


algıların biraz açık olmasıyla ilgili. Bir 
sanat eserine, bir şehrin planlamasına, 
bir binanın mimarisine bakmak, 

farklı tür müzik dinlemek veya farklı 
tür film izlemek gibi algılara yönelik 
çalışmaların, hayatın her alanında 
yaratıcılığı pekiştirdiğini düşünüyorum. 
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Melek yatırımcı 


Son dönemlerde sağlık, eğitim ve finans alanında 
girişimler için büyük fırsatlar olduğu konuşuluyor. Siz 
bu sektörlerdeki fırsatları nasıl değerlendiriyorsunuz? 


Bu sektörler tüm dünyada 
olduğu gibi Türkiye'de de 
revaçta. Bunun sebebi 
sağlık, eğitim ve finans 
sektörlerinde mevcut sistem 
ve iş modellerinde verimsiz 
bir hayli alanın bulunması ve 


sebebiyse regülasyon ve 
mevzuatların çok olması. 
Bu sebeple bu alanlarda 
girişimciliğin gelişmesi 

için devletin mevcut 

kanun ve mevzuatları hızla 
güncellemesi lazım. Mesela 


BLOCKCHAIN 


iyileştirmelere çok açık olması. Dünyada bu tüm dünyada son bir yıldır blockchain ile ilgili 
konuda çok başarılı örnekler görüyoruz. Bu girişimlerin yıldızı parlarken Türkiye'de bu 
sektörlerde gelişimin daha yavaş gelmesinin konuyla ilgili mevzuat bile yok. 


YAYAYAYAYAYAYAYAYAYAYAYAYA YAYA ya ya ya YA ya ya ya yayaya ya 


Son dönemde yatırımcılar için Hepimiz Amerika, İsrail, Almanya 
rtd dah if ti ve İngiltere'deki girişimler için 
yu ışında hangi fırsatlar heyecanlanıyoruz. GBA olarak da en 
oluşmaya başladı? Türkiye'deki -— çok aday İngiltere ve İsrail'den geliyor. 
— / ici İ 
yatırımcılar hangi pazarları i Bunun haricinde Avustralya, İsveç 


ve İtalya'dan da girişimler kapımızı 


radarına almış durumda? N 3 çalmaya başladı. 


YAYAYAYAYAYAYAYAYAYAYAYAYA YA A ya ya ya YA ya ya ya AA yaya 


GBAnın 2018 yol haritasından bahseder 
misiniz? Bu yılki yatırım hedefi nedir? 


6BA olarak hedefimiz, her Yıl bir 
öncekine göre hem rakamsal hem 
girişim sayısı olarak daha fazla yatırım 
yapmak. 2018'de de 2017'yi geçerek 6 
milyon TLnin üzerine çıkmak istiyoruz. 
En az 7 yeni girişime yatırım yapma 
hedefimiz var. 

Paha önce ilgilendiğimiz Saa$, market 
place girişimlerinin yanında loT, Al ve 
blockehain alanlarındaki girişimleri 
daha fazla dinlemek istiyoruz. 

Yurt dışındaki yatırımlarımıza devam 
edeceğiz. İsrail ve Fransa'da edindiğimiz 
yeni kontaklarla 6BA'ya gelen yabancı 
girişim sayısını artırmayı hedefliyoruz. 
Diğer yandan yurt dışında yerleşik Türk 
girişimcilere de kapımızı daha fazla 
açmayı hedefliyoruz. 

Bir önemli sorumluluğumuz da 
portföyümüzdeki mevcut şirketlerin 
fonlama ve mentor ihtiyacını 
karşılamaya devam ederek büyümelerini 
hızlandırmak. 
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İSPANYOLCA KORECE 


APPLE STORE VE GOOGLE PLAY İÇİN MOBİL UYGULAMALARINIZI 
40'TAN FAZLA DİLE LOKALİZE EDİYORUZ! 


WWW.PROTRANSLATE.NET 
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ONLINE TERCÜME HİZMETLERİ PLATFORMU 


AGENDA 


İhsan ELGİN ihsan.elginGozyegin.edu.tr a 


“Rakamlar umut verici 
ama yetersiz” 


2017'de 162 adet start up'a yatınm yapıldı. Bir önceki yıl 143 adet olan 
bu rakamda ciddi bir büyüme olmaması düşündürücü. Girişimciliğin 


bir olasılık işi olduğu göz önünde bulundurulduğunda 


bu seviyede çok fazla girişimin fonlanması şart. 


irçok ekonomik, sosyal, siyasi ileri-geri 
hareketlerle bir yılı daha tamamladık. Tabii 

ki bu açıdan değerlendirmeler ne benim 
uzmanlık alanım ne Start Up Dergisi'nin 
amacı, Ama bu hareketliliğin etkileri sonrası 
erken seviye girişimcilik dünyasında nasıl bir 
yılı bitirdiğimizi analiz etmemiz, 2018 için yol 
gösterici olacaktır. Bu konuda elimizde önemli 
bir kaynak Startups. Watch var. Geçmiş 5 yılın 
tüm verilerine ulaşabiliyorsunuz. 

Startups. Watch, bu rakamları geçtiğimiz 
günlerde düzenlediğimiz Türkiye Girişimcilik 
Ekosistemi 2017 toplantısında da kamuoyuyla 
paylaştı. Bu toplantının ana odağını dünyada 
ve ülkemizde birçok problemi uzun vadede 
çözeceğine hepimizin inandığı “eğitim” ve 
“kadın” konuları çerçevesinde topladık. Bu 
nedenle birçok kadın girişimci ve kadın 
yatırımcı konuşmaları buluşmanın önemli 
başlıkları arasındaydı. Gelelim esas konumuz 
olan Türkiye erken seviye yatırım dünyasının 
hem ülke için hem global kapsamda 


değerlendirmelerine... 


2017 NASIL GEÇTİ? 

Bu yılki girişim ekosistemi değerlendirmesi 
hem Türkiye'deki girişimleri hem Türklerin 
yurt dışındaki girişimlerini hem de Orta Doğu, 
Avrupa ve Kuzey Afrika'daki girişimleri detaylı 
karşılaştırarak yapıldı. 

Türkiye, 2016 yılına göre yüzde 102 büyümeyle 
167 girişime 103 milyon yatırımla 2017 yılını 
noktalamış oldu. 

Startups. Watch'un kurucusu Serkan Ünsal, 
2017'deki büyüme nedenlerini: 


m Teknoloji transferini hızlandırma (TTH) 
kapsamında iki teknoloji fonunun (ACT 

ve DCP) Ocak 2018 tarihine kadar yatırım 
yapabileceği teknoloji projelerini bulması ve 
yatırım yapması gerekliliği 

m GSYF modeliyle yeni fonların kurulması ve 
bunların yatırım yapmaya başlaması 

M Start up yatırımlarının büyük şirketlerin 
ilgisini çekmesi olarak değerlendiriyor. 

Ünsal, 2018'de yatırım oranlarının bu şekilde 
devam etmesi için TGIF'e (Türk Büyüme ve 
İnovasyon Fonu) bağlı yeni yatırım fonlarının 
hazirandan önce kapanış yapması ve 2018 ikinci 
yarısında yeni yatırımlar yapmaya başlaması 
gerektiğinin altını çizdi. 

Yan sayfada yer alan grafikteki kırmızı 

renk melek yatırım ağları ve erken seviye 
girişim sermayelerinin yapmış olduğu 

yatırım rakamlarını gösterirken (bizim esas 
konsantrasyonumuz), turuncu renk ise daha 
geç seviye girişim sermayelerini ve özel fonların 
(private eguity) yaptığı yatırımları gösteriyor. 


DÜŞÜNDÜRÜCÜ RAKAMLAR 
2010 yılından bu yana rakamlara bakıldığında 
ciddi bir büyümenin olduğunu görüyoruz. 
Özellikle bizim için kritik olan melek ve 

VC yatırımlarını incelediğimizde her türlü 
ekonomik belirsizliğe rağmen dolar bazında iki 
kat büyüme göstererek birinci lig kabul edilen 
100 milyon dolar baremini geçtikleri görülüyor. 
Ama bu rakamlara adetle birlikte bakmak daha 
doğru olur. Bu açıdan bakıldığında ise 2017'de 
162 adet (45 büyüme fon tarafında var) start 
up'a yatırım yapılmış. Bir önceki yıl 143 adet 


Start Up 2018 


2017'de erken dönem yatırımlar 
bir önceki yıla göre yüzde 102 arttı 


(Milyon dolar) 


BS Melek yatırım ağları ve erken 
seviye girişim sermayelerinin 
yatırım miktarı 

EN Geç seviye girişim sermayeleri 
ve özel fonların yatırım miktarı 

«©» Yatırım adedi 


78 


67 
i 


2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 


£ 
5 
z 
g 
z2 
El 
Ğ 
pi 
E 
E 
z 
5 
z 


(42 büyüme fon tarafında var) olan bu rakamda ciddi bir büyüme 
olmaması düşündürücü. Başka bir açı olan girişim başına yatırım 
tutarı olarak baktığımızda ise girişim başına yatırımın 357 bin 
dolardan 636 bin dolara yükselmesi sevindirici. Girişimlere 
hareket imkanı veren bir seviyeye yükseldi. 


HER SEVİYEDE YATIRIM 

2017 yılında çekirdek sermayesi, Seri A (1 milyon dolar üstü), 
Seri B (2 milyon dolar üstü), Seri C (3 milyon dolar üstü) tüm 
yatırım turlarında yatırım yapılması ise iyiye işaret. Daha önceki 
yıllarda bunu göremiyoruz. En büyük yatırım büyüklüğü ise 
çekirdek sermaye ölçeğinde gerçekleşti. 

2013'ten bu yana kurumlar da yatırımlara başladı. Ama ilk defa 
bu yıl yüzde 8 gibi anlamlı bir seviyeye geldi. Kurumların bu 
ilgisiyle kurumsal girişim sermayesi de yeni cazibe alanı oldu. 
Core Strateji olarak ana hizmet alanımız olan bu konuda 5 
şirketle aktif çalışıyoruz. Birçok farklı biçimde yatırım yapan 
şirketlerden erken seviye odaklı kurumsal girişim sermayesi kuran 
9 şirket var. 2018 yılında bu rakamın daha da artması bekleniyor. 
2017 yılında hangi alanlara yatırım yapıldığına bakacak olursak 
18,6 milyon dolar ile fintech her zamanki gibi liderliğini koruyor 
ama geçen yıla göre geriledi. Diğer yandan 12,8 milyon dolar ile 
SaaS girişimleri de öne çıkıyor, ardından Evtiko etkisi ile emlak 
sektörünün ön plana çıktığını görüyoruz. 

En çok yatırım alan girişimlere bakıldığında ise İyzico 15 milyon 
dolar ile birinci, Ototrink 4,4 milyon dolar ile ikinci, Evtiko 4 
milyon dolar ile üçüncü sırada yer alıyor. Toplam yatırım alan 
girişimlerin yüzde 651 olan ilk 10 sıradaki girişimler toplam 
yatırımların yaklaşık yüzde 40'ını aldı. Gelecek yıllarda bu 
rakamın daha tabana yayılması şart. 

Bu rakamlar kişisel olarak bana umut veriyor ama yeterli mi? Hiç 
değil! Erken seviyede fonlanan girişim sayısını çok artırmalıyız. 
Bunun için daha çok yetkin gencimizin girişimciliği denemesi, 
bunun yanı sıra da kurumlarımızın da ciddi şekilde oyunun 
parçası olması gerçek büyüme için şart. 


Good Strategy/Bad 
Strategy: The Difference 
and Why It Matters - 
Richard P. Rumelt 

Nerede liderlik yaptığınızdan 
bağımsız en önemli 
görevinizin strateji 
geliştirme ve stratejiyi 
uygulama olduğunu 
bilirsiniz. Bu kitapta iş dünyasından ve farklı 
birçok alandan örneklerle iyi strateji nedir 
sorusunun cevabını bulacaksınız. 


RIÇHARD P. RUMELT 


Playing to Win: How 
Strategy Really Works - A. k 
G. Lafley/ Roger L. Martin REAL WORKS 
Etkin strateji nasıl 
geliştirilir? Kendi stratejik 
yol haritalarımızı ve 
planlarımızı sorgulatan bu 
kitap, bugünün rekabetçi 
iş dünyasında hayatta kalmak ve kazanmak 
için hangi tekniklerin kullanılması gerektiğini 
örnekler üzerinden anlatan bir rehber 
niteliğinde. 


A.G, LAFLEY 
ROGER L, MARTIN 


M GEC Istanbul (16-19 Nisan, İstanbul) 


Her yıl 170'ten fazla ülkeden 3 binin üzerinde 
girişimci, yatırımcı, araştırmacı ve start up 
şampiyonlarının katıldığı kongrede girişimlerin 
nasıl kurulacağı ve ölçeklendirileceğine dair yol 
haritaları çiziliyor. Endüstri, dijital çağ, inovasyon, 
fintech, girişimcilik ve ölçeklendirme gibi önemli 
konuların programda olduğu kongre Asya ve 
Avrupa'nın kültürel ve ekonomik anlamda önemli 
buluşma noktası olarak nisan ayında İstanbul'da 
gerçekleşecek ve hafta başından başlayarak 
perşembe gününe dek sürecek. 


The Startup Conference 2018 

(Mayıs 2018, Silikon Vadisi) 

1.000'de fazla girişimci ve yatırımcının bir araya 
geldiği konferans Silikon Vadisi'nin en büyük 
konferanslarından biri olma özelliğini koruyor. Dünya 
çapında birbirinden ilham verici konuşmacıların 
katılacağı konferans; kendi girişiminizi kurmak, 
fikriniz için girişim sermayesi ve kurucu ortaklar 
bulmak için eşsiz bir fırsat niteliğinde. 


2018 Start Up 


Girişimin PİLOT ile hızlanıyor, 
hayallerin gerçek oluyor! 


Yenilikçi bir iş fikrin varsa Türk Telekom'un girişim hızlandırma programı PİLOT seni bekliyor. 
Sen de başvur, PİLOT'un sunduğu benzersiz olanaklarla girişimini hızlandır! 
Başvurular www.turktelekompilot.com.tr adresinden alınmaktadır. 


Türk Telekom ile * Başvuru Tarihi: 
İş Birliği Fırsatı 5 Şubat 2018 


> 


“Türk Telekom ; 


“İTÜ Çekirdek 


“İTÜ ÇEKİRDEK” YENİ DÖNEM 
BAŞVURULARI BAŞLADI 


İTÜ ARI Teknokent bünyesinde 2012 yılında kurulan İTÜ Çekirdek'in 


yeni dönem başvuruları başladı. Teknolojiye dayalı ürün ve hizmete 
dönüşebilir girişimi olan her yaştan girişimci, ITÜ Çekirdek'te 
yerini almak için https://itucekirdek.com/ web sitesi üzerinden 


başvurusunu gerçekleştirebiliyor. 


© İTUCEKİMEK | iie 
TÜ ARI Teknokent bünyesinde altı yıldır uymıpı . 
faaliyetlerini sürdüren ve bugüne kadar katılan lı | p | ç | M | N |E 
girişimcilerin 40 milyon TL'yi aşan yatırım A 


aldığı Türkiye'nin en önemli girişimcilik 
programlarından İTÜ Çekirdek'in 2018 
başvuruları başladı. Teknolojiye dayalı ürün ve 
hizmete dönüşebilir girişimi olan her yaştan 
girişimci, İTÜ Çekirdek'te yerini almak için 
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fintech, insurtech, sağlık, 1oT ve platform gibi 
teknoloji alanlarında başvurularını yapabiliyor. 
Geçtiğimiz 6 yılda ülke genelinde 1.150 
girişimciye destek veren İTÜ Çekirdek'te bugüne 
kadar 175 firma şirketleşme başarısı göstererek, 
ticari hayatına başladı. 
Girişimcilere sunulan 
yatırım, satış ve network 
desteği İTÜ Çekirdek'in 
girişimcilerine sunduğu 
en önemli faydalar 
arasında yer alıyor. 
Ayrıca bu yıl İTÜ 
Çekirdek kurumsallarla 
yaptığı anlaşmalar doğrultusunda girişimcilere “ilk 
müşteri” deneyimini yaşatmayı hedefliyor. 
Girişimcilere ilk aşamada 7 hafta süren 
hızlandırılmış eğitim programı ve geniş bir 
network ağı ile tanışma imkanı sağlayan İTÜ 
Çekirdek sürecine kabul edilen girişimciler, her 
yıl İTÜ Çekirdek'in final etabı olan Big Bang 
Startup Challenge'da yatırımcıların ve İTÜ 


ekirdek.com im SE ME (el / itücekirdek 


Çekirdek paydaşlarının karşısına çıkarak ödül 
havuzundan pay almaya çalışıyor. 2017 yılında 

10 binden fazla başvurunun geldiği 
İTÜ Çekirdek'te final etkinliğinde 
girişimlerini sahneleyen 20 finalist ve 
yatırımcı ilgisi çeken bazı yarı finalist 
gruplar, ikinci tur yatırımlarını alan 
İTÜ Çekirdek girişimleriyle birlikte 
toplam 17 milyon TL'lik hibe ve 


yatırımlardan pay aldılar. 


ERKEN AŞAMA 
KULUÇKA MERKEZİ 


© İTUÇEKİMEK | 
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10 BİN GİRİŞİM ARASINDAN 


SIYRILDILAR 


İTÜ Çekirdek'in final etkinliği Big Bang 2017'de 10 

bin girişim arasından sıyrılarak finalde sahne alan 

20 girişim; 3DRubber, Axolotbio, Bikoshu, B-Preg, 
Compocket, Ecogear, Eyedius, GmPy, Hagelson, 
Hootsumo, Meta-lol, Nanomik, Physhome, Porima, 
Rofoods Micro Market, Scoutium, Simularge, 
Sports&Merits, Telegrapher Labs ve TrakTS oldu. Final 
sahnesinde 17 milyon TL'yi aşan hibe ve yatırımlardan 
pay almak için kıyasıya mücadele eden girişimler 
arasında Eyedius, Nanomik ve Scoutium aldıkları yatırım g 
ve ödül miktarıyla ilk üçe girdi. Bu yıl da İTÜ Çekirdek'e 
başvuran girişimler 17 milyon TL'yi aşan ödül ve 
yatırımdan pay almak adına çalışmalarını yürütecek. 


BİGG 


BİREYSEL GENÇ GİRİŞİM 


© İTÜÇERİDER 


TÜBİTAK'ın Bireysel Genç Girişim (BİGG) Programı kapsamında üç yıldır girişimcilerin başvurularını kabul eden 
İTÜ Çekirdek, 2017 yılında BİGG kapsamında verdiği desteklerle, 20 uygulayıcı kuruluş arasından, en fazla 
girişimcinin desteklenmesini sağlayan kurum oldu. BİGG | İTÜ Çekirdek programının yeni dönem kayıtları ise 
14 Şubat 2018 tarihine kadar http://bigg.itucekirdek.com adresinden devam ediyor. 


çe 


İTÜ ÇEKİRDEK EN BAŞARILI 


E Lİ 


Dünyanın en iyi 18, Avrupa'nın 
en iyi 8'inci kuluçka merkezi 
İTÜ Çekirdek, 2012 yılından 
bu yana erken aşama 
girişimcilere sağladığı 7/24 
açık ofis, mentor, seminer 

ve yatırımcı destekleriyle 
girişimcilik ekosistemine 
katkı sunmaya devam 

ediyor. TÜBİTAK'ın BİGG Programı kapsamında üç 
yıldır girişimcilerin başvurularını kabul eden İTÜ 
Çekirdek, 2017 yılında seçtiği 62 girişimin destek 
almasıyla en başarılı uygulayıcı kuruluş oldu. 
Seçilen girişimcilere yıl içinde toplam 9 milyon 300 
bin TL fon sağlandı. 

İTÜ Çekirdek, 2017 yılında aldığı 11 binin üstünde 
başvuru arasından 785 iş fikrini TÜBİTAK BİGG 
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UYGULAYICI KURULUŞ OLDU 


süreci için de değerlendirdi. l 
Sürece dahil edilen BİGG | 

İTÜ Çekirdek girişimcileri | 
İTÜ Çekirdek kapsamında 
düzenlenen seminerlere ı 
katılarak, TÜBİTAK BİGG 
programına özel hazırlanan 
iş planı ve iş modeli 
eğitimlerinden faydalandı. 
Yeni dönem başvuruları almaya başlayan BİGG 

| İTÜ Çekirdek'in son başvuru tarihi 14 Şubat 

2018. Programa dahil edilen girişimciler, BİGG 
kapsamında 150 bin TL kazanma fırsatının yanında, 
İTÜ Çekirdek'in düzenlediği Big Bang'de 17 milyon 
TL'ye aday olma fırsatı elde ediyor. Programa 
katılmak isteyen adaylar http:/ /bigg.itucekirdek. 
com/ adresinden başvurularını gerçekleştirebiliyor. 
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2018 Start Up 


“PLATFORMLAR, 
BAŞARIYI GETİRİYOR” 


Netaş, start up'lara sağladığı desteklerle ekosistemin 
güçlendirilmesine çalışıyor. “İnovatif fikirleri olan gençlere ulaşarak 
onlara yardımcı olabilecek bir platform oluşturduk” diyen Netaş 
CEO'su C. Müjdat Altay, ekliyor: “Bilişim ekosistemini zenginleştirmek 


için tüm kaynaklarımızla çalışmaya devam edeceğiz.” 


ilişim pazarının öncü 
kuruluşlarından Netaş, 
sektörün en fazla Ar-Ge 
yatırımı yapan şirketi 
konumunda. Köklü firma, 
bilişim ekosisteminin 
geliştirilmesi için start 
up'lara yönelik yürüttüğü 
çalışmalarla öne çıkıyor. 
Start up'lara bakışlarını, 
“Start up'lar bilişim 
ekosisteminin en dinamik 
yapıları” sözleriyle 
özetleyen Netaş CEO'su 
C. Müjdat Altay, yaratılan 
sinerjinin her iki taraf 
için de önemli katkılar 
sağladığını vurguluyor. 
“Bir yandan Netaş'ın 50 
yıllık bilgi ve deneyimini 
ülkemiz bilişim 
ekosistemiyle start up'lar üzerinden paylaşırken, 
diğer taraftan kendi Ar-Ge'mize start up'ların 
inovatif fikirlerini ve dinamizmini enjekte 
ediyoruz” diye konuşan Netaş CEO'su C. Müjdat 
Altay, start up'lara dönük stratejilerini ve “Netaş as 
a platform” yapısını Start Up'a anlattı: 


NASIL YOLA ÇIKTIK? 


“Bugün itibarıyla Türkiye genelinde start up 
sayısı 6 bine yaklaşırken 2016 yılında start up 


ekosistemine yaklaşık 
70 milyon dolar yatırım 
yapıldı. Start up'lara en 
fazla destek sağlayan 
kuruluşlardan biri olan 
TÜBİTAK, Bireysel 
Genç Girişim — BİGG 
olarak isimlendirilen 
1512 Programı 
çerçevesinde 2012'den 
bu yana çalışmalarını 
hızlandırdı ve bu 
programa başvuran 
1.354 iş fikrinden 
220'si desteklendi. 
2000'li yıllardan beri 
TÜBİTAK ve Sanayi 
İ Bakanlığı start up 
| kuruluşlara çeşitli 

İ destekler veriyor. 
Bu sayede, kurulan 
teknoparklarda birçok start up ortaya çıktı. 
Biz de start up'lara yönelik özel çalışmamıza 
başlarken TÜBİTAK'a başvurduk. TÜBİTAK, 
1512 Programı çerçevesinde desteklenen bilişim 
alanındaki start up'lara bizim yapmak istediğimiz 
çalışmayı duyurdu. Bu start up'lardan ilgilenenler 
bizimle temasa geçti. Büyük kısmının bir teknoloji 
etrafında çalışma yaptıklarını, çok azının pazardaki 
ihtiyaçlardan yola çıktıklarını gördük. Bunun 
üzerine dünyadaki örnekleri incelemeye başladık. 
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KÜRESEL İŞ BİRLİĞİ 


Dünyadaki örnekleri inceleme aşamasında Wesley Clover 


ile tanıştık.1970'li yılların başından bu yana 100'den 
fazla şirkete destek sağlayan ve inovatif teknoloji ve 


uygulamalara yılda 20 milyon dolardan fazla yatırım yapan 


Kanadalı yatırımcı Sir Terrence H. Matthews'un şirketi 
Wesley Clover'ı ikna ederek Türkiye'ye getirdik. Böylece 
Netaş, 2015 yılında Netaş Wesley Clover Teknoloji 
Fonu'nu (NWCTF) kurmuş oldu. 


Wesley Clover'ın Türkiye'yi seçmesinde, kurumsal kültürü 


ve finansal yapısıyla Netaş'ın güvenilir bir partner oluşu, 


güçlü bir müşteri tabanı bulunmasının yanı sıra Türkiye'de 


bilişim alanında sağlanan destekler ve insan kaynakları 
potansiyelinin yüksek oluşu rol oynadı. 


“NETAŞ AS APLATFORM' 
altında 30'dan fazla firma var 


AÇIK TEST ALANI Netaş'ta güçlü bir Ar-Ge'miz var. 
İnovatif fikirleri olan, mevcut teknolojileri yenilikçi 
uygulamalarda kullanan ya da teknoloji geliştiren 
gençlere ulaşarak onlara yardımcı olabilecek bir platform 
oluşturmak, bu Ar-Ge altyapımızla projelerine destek 
sağlamak üzere 'Netaş as a platform'u oluşturduk. 
Netaş'ın 10 bin metrekare test alanı ve 200 test uzmanını 
da içeren kaynaklarını gelen firmalara açıyoruz. 


m KAPSAMLI DESTEK Netaş'ın küresel ölçekteki 


standartlarında geliştirilen uygulamalar, Netaş tarafından 
sertifikalandırılıyor. Bu firmaların çözümlerini Netaş'ın 
uçtan uca çözümlerine entegre ediyoruz. Dahası bu 
firmalara mekan sağlamaktan laboratuvarlarımızı 
kullanmaya imkan tanımaya, sunum teknikleri ve finans 
eğitimi vermekten iş planlarını yapmaları için mentorluk 


yapmaya kadar çok kapsamlı bir destek sunuyoruz. 'Netaş 


asa platform' yapısı içinde 30'dan fazla firma yer alıyor. 


NWCTF NELER YAPIYOR? 

Netaş Wesley Clover Teknoloji Fonu ile üniversiteden daha 
yeni mezun gençlerin somut ihtiyaçlara yönelik inovatif 
fikirlerine, bunların katma değer yaratan çözümlere 
dönüşmesi, ürünleşerek ticarileşmesi için destek oluyoruz. 
Öncelikle insana yatırım yaparak mentorluk sunuyoruz. 
Şimdiye kadar 7 start up'a destek sağladık. Ancak start up 
ekosistemine desteğimiz bununla sınırlı kalmadı. Netaş 
olarak platformlara çok inanan bir şirketiz. Çünkü bugün 
dünyadaki dinamizmi platformlar tetikliyor. Bulut bilişim, 
mobil geniş bant gibi teknolojiler de aslında kaynakların 
ortaklaşa biçimde çok daha verimli kullanılmasını sağlayan 
platformlar yaratıyor. Ortak çalışmaya imkan veren bu tarz 
platformlar başarıyı doğuruyor.” 


HEDEF, TEKNOLOJİ 
USSU OLMAK ““-. 


m YATIRIMLAR ARTMALI 2016 yılı istatistiklerine 
göre, Amerika hariç tutulduğunda start up'ların en 
fazla yatırım aldığı ülkelerin başında 40 milyar doların 
üzerinde yatırımla Çin gelirken onu 5 milyar doların 
üzerinde yatırımlarla İngiltere ve Hindistan takip ediyor. 
Türkiye'de ise start up'lara yapılan yatırım 70 milyon 
dolar seviyesinde. Genç nüfus yapımızın dinamizmi 
ve yüksek potansiyeliyle ülkemizin küresel teknoloji 
üslerinden biri olmayı hedeflediğini düşünürsek, bu 
yatırımı yukarı çekmemiz gerektiği çok açık. 


M ÖRNEK OLACAĞIZ Dünyadaki teknoloji üslerinin 
start up zenginlikleriyle öne çıktığını biliyoruz. Biz 
Netaş'ta start up'lara sağladığımız desteklerle 
bilişim ekosistemini zenginleştirmek için tüm 
kaynaklarımızla çalışmaya devam edeceğiz. 
Sunduğumuz modellerin, elde ettiği başarılarla 
sektörde örnek oluşturmasını diliyoruz. 
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GİRİŞİM 


Türkiye'nin start up ekosistemi her geçen gün büyüyor. Peki kim bu 
girişimciler? Nereden geliyorlar? Hedeflerinde ne var? Kimlerden ilham 
alıyorlar? Kaç kere yatırım aldılar? Kaç girişim kurdular? Yeni yatırma 

ihtiyaçları var mı? 135 girişimcinin katılımıyla gerçekleştirdiğimiz 
“Start Up Profil” anketi, bu soruları sorguladı. İşte yanıtlar... 


ürkiye'de start up ekosistemi büyümesini 
sürdürüyor. Henüz belki istenen seviyede 

değil ama gelecek vadediyor. Start Up Dergisi 
olarak gerçekleştirdiğimiz ve 135 girişimcinin 
katıldığı “Start Up Profil” anketiyle işte 

bu ekosisteme can veren girişimcilerin 

kim olduğunu, nereden geldiklerini ortaya 
koymaya çalıştık? Kimlerden ilham aldıklarını, 
hayallerini, hedeflerini de sorguladık. 

Ankete göre girişimcilerin yüzde 28,9'u 
İstanbullu, yüzde 13,3'ü ise Ankaralı. En fazla 
start up çıkaran diğer şehirler ise Eskişehir, 
İzmir, Bursa, Samsun, Kayseri, Adana, 

Antalya ve Konya olarak sıralanıyor. ABD ve 
Almanya'da yaşayan Türkler de start up kurmak 
için Türkiye'yi tercih edebiliyor. 

Artık oldukça iyi eğitim almış girişimcilerle 
karşı karşıyayız. Araştırmamıza katılan start 
up'ların yüzde 60'ı lisans mezunu, yüzde 

31,1'i yüksek lisans, yüzde 6,7'si ise doktora 
derecesine sahip. Mezun olunan okullar 
arasında Orta Doğu Teknik Üniversitesi 
(ODTÜ) ilk sırada yer alıyor. Start up'ların 
yüzde 15,9'u ODTÜ, yüzde 13,6'sı Boğaziçi — — 
Üniversitesi ve yine yüzde 13,6'sı Bilkent a 24,4 | 
Üniversitesi'nden mezun. İTÜ ve Koç | zi 
Üniversitesi de start up'ların mezun olduğu ilk : mili ki ç 22,0 | 


| 


5 üniversite içinde yer alıyor. ye EN 
Yurt dışında eğitim aldıktan sonra start up'ını i eğ 
Türkiye'de hayata geçirenlere baktığımızda ise TE i 9.8 
eğitimde tercih edilen okullarda ilk 5 arasında : 
Stockholm Üniversitesi, Viyana Üniversitesi, z bl 7,2 

New York Üniversitesi, Emory Üniversitesi ve z ; 3 : —— 
London School of Economics var. Kriz izlikli 5,8 | 


TECRÜBE ŞART 

Start Up Profil anketi, start up'ların büyük 
kısmının girişimci olmadan önce profesyonel 
hayatta deneyim kazandığını ortaya koyuyor. 
Start up kurucularının yüzde 84,6'sı daha 
önce profesyonel olarak deneyim kazanmış. 


Bunların yüzde 30,2si ise 7-10 yıl aralığında 
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başka bir şirkette çalıştıktan sonra girişimci olmuş. Her 3 start 
up kurucusundan 1'i, ilk girişimini hayata geçirmiş durumda. 
Yine her 3 girişimciden 1'i ise 2'nci start up deneyimini 
yaşıyor. Girişimcilerin kendi şirketlerini kurmak istemeleri 
start up'larını hayata geçirirken en büyük motivasyonları 
olmuş durumda. Girişimcilerin yarısı bu şekilde düşünüyor. 
Yüzde 16,6'sı profesyonel hayatın beklentilerini karşılamaması 
nedeniyle start up kurarken pazarda bir boşluk görüp çözme 
fikriyle harekete geçenlerin oranı yüzde 11,1. 

Bu isimlerden biri de Sinemia'nın kurucusu Rıfat Oğuz. 
Turkcell'deki yeni işler ve nesnelerin interneti müdürlüğünü 
bırakıp 2015'te Sinemia'yı kuran Oğuz, pazardaki boşluğu 
görüp harekete geçme kararı aldı. 2016'da Sinemia'yı yalnızca 
bir yıl içinde 14 kat büyüttü ve 2016 yılında İngiltere pazarına 
girdi. 2017 yılında girdiği ABD pazarında, ilk 3 ay içinde 

50 eyalette hizmet sunmaya başladı ve sadece bu pazarda 6 
aydan kısa bir sürede 1 milyon dolarlık gelir seviyesine ulaştı. 
Bugün Sinemia, Türkiye, İngiltere ve ABD'de ayda 5 milyon 
tekil sinemasevere ulaşıyor. Hayallerini gerçekleştiren Oğuz, 
İstanbul'daki merkez ofisin yanı sıra Los Angeles ve San 
Francisco'daki ofisleriyle de faaliyet gösteriyor. 


TAYGA BALTACIOĞLU MUTLUBİEV KURUCUSU DEAR a pp 


“GENÇ OLMANIN » Rekabet ve müşterilerin düşük pery) 
AVANTAJINI YAŞADIM” “Yetişmiş insan kaymağı ÇETE 


“İLK GİRİŞİMİM” Mutlubiev, benim 


ilk girişimim. Mutlubiev macerasına MERAL CA Ma ear zu ei 
atıldığımda 23 yaşımdaydım. Genç yaşta 5,1 
girişimci oldum ve bunun avantajlarını m 
kullandım. Bu yolculuğun her adımında 4,4 
gün geçtikçe daha iyi bir girişimci der girişimin | m . 25 


olduğuma inanıyorum. m pa 
4 


KADIN HAREKETİ Para kazanmak 
bir yana yaptığımız işin önemli bir 
katma değeri olduğuna inanıyorum. Günün sonunda 
insanların ihtiyaçları doğrultusunda hayatlarını 
kolaylaştıran, pratik ve güvenilir bir hizmet 
sunuyoruz. Online temizlik hizmeti sunan dijital 

bir platform olmanın yanı sıra Mutlubiev'i bir kadın 
hareketi olarak da görüyoruz. 


YENİ YATIRIM Şu ana kadar 3 tur yatırım aldık. Her Amerika (OO BENENNNNEIN 

yatırım turunda yatırımcılarımızın maddi, manevi rta Doğ Ma) 

her türlü desteği bizi çok motive etti. Şu an da Uzak Doğu 34 

yatırım turundayız. Şu ana kadar 850 bin dolarlık bir 29 

yatırım aldık. Şirketin şu anki değeri 20 milyon TL'nin Global  . 28 <> 
üzerinde. Yurt dışı açılımımıza Milano ile başlayacağız. '. ei 


Önümüzdeki aylarda açılımın devamı gelecek. 
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YATIRIMA İHTİYAÇ VAR 

Start up dünyasında yatırım, her zaman en çok konuşulan 
konuların başında geliyor. Zaten ekosistemin sağlıklı 
büyümesi ve kurulan start up'ların büyüme dönemlerini 
kaçırmaması için yatırım alması şart. Ankete katılan 
start up kurucularının yüzde 91,1'i daha önce yatırım 
aldığını söylüyor. Sadece yüzde 2,4'ü 5 ve daha fazla tur 
yatırım alma başarısını göstermiş durumda. Yüzde 12,2'si 
4 yatırım turu tamamladığını belirtirken 2 yatırım turu 
tamamlayanların oranı yüzde 26,8. Bu zamana kadar 
sadece 1 kez yatırım aldığını belirtenlerin oranı ise 
yaklaşık yüzde 30. 

Bu start up'ların yüzde 72,7'si ise yine yeni yatırıma 
ihtiyacı olduğunu ifade ediyor. 

Snapbuy Kurucusu Utkan Menteş de bu girişimciler 
arasında. Şu ana kadar sadece bir tur melek yatırımı 
aldığını belirten Menteş, ürün pazarlaması ve büyüme 

için yeni bir yatırım turu planladıklarını anlatıyor. İkinci 
yatırım turu için doğru zamanda harekete geçmeye dikkat 


MELİS GÜÇTAŞ MODACRUZ CEO'SU 
“KADINLARA 
GÜÇ KATIYORUZ 


“BOŞLUĞU 
DOLDURDUM” 15-23 yaş 
OProfe arasını ABD'de geçirdim. 
< 8 yıllık maceradan sonra 
© Pazarda bir boşluk gördüm, o 5 yıl önce Türkiye'ye kesin 


pl dönüş yaptım. Döndüğümde 
bavullar dolusu eşyam 
vardı. Giymediğim 
kıyafetleri ABD'deki gibi 
elden çıkarabileceğim bir 
platform aramaya başladım. 
Bulamadım, bulamayınca 
ModaCruz'u kurmaya karar 
verdim. ABD ve Avrupa'da 
ikinci el trendi yükseliyordu. 
Ben de Türkiye'deki bu 
boşluğu doldurmak istedim. 


FIRSAT YARATMAK 

Hayattaki en büyük amacım kadınlar için fırsat 
yaratmaktı. ModaCruz sayesinde kadınlar istedikleri 
ürünleri daha uygun fiyata alırken kıyafetlerini satarak 
da ek gelir yaratıyor. Kazandığı parayla çocuğunun okul 
O O © masraflarını karşılayan da var en çok gitmek istediği 
ülkeyi görme şansı bulan da... Kadınlara güç katmak ve 
bu sayede fırsatlar yaratmak en büyük motivasyonumuz. 
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ettiklerini ifade ediyor ve “Kritik 
büyüme eşiği aşmak için 1 milyon TL 
yatırıma ihtiyacımız var” diyor. 
Tapu.com Kurucusu Emre Erşahin, 
bugüne kadar 3 turda toplam 2,9 
milyon dolar yatırım aldı. En son 
yatırımlarını Nisan 2017'de aldıklarını 
dile getiren Erşahin, “Yeni bir yatırım 
turu için önümüzdeki aylarda karar 
vereceğiz” diye konuşuyor. 

Peoplise Kurucusu Güçlü Özenci, şu 
ana kadar girişim sermayesi fonlarından 
2 tur yatırım aldıklarını açıklıyor. Yeni 
bir yatırım turuna hazırlanan Özenci, 
“Şu ana kadar yaklaşık 2,5 milyon TL yatırım çektik. 
Yeni turla aşama aşama hedefe yaklaşacağız. 3,5 
milyon T'L kadar yeni yatırım bekliyoruz” diyor. 


YENİ HEDEFLER 
Start up kurucularının hedefleri de hayalleri de 
oldukça geniş. Ankete katılanların yüzde 95,6'sı işini 


UĞUR GÖKDERE BLESH KURUCU ORTAĞI 
“ÖNCELİĞİMİZ BÜYÜME 
VE YAYGINLAŞMA” 


NE YAPIYOR? Mobil 
teknolojilerin sunduğu en 

yeni olanakları kullanarak son 
tüketicinin ihtiyaçlarına yönelik 
mesajların onlara en doğru zaman 
ve en doğru yerde ulaştırılmasını 
sağlamak amacıyla Blesh'in 
temellerini 2011'de attık. Yaklaşık 
2 yıl süren bir yatırım sürecinin 
ardından Kasım 2013'te Blesh'i 
resmi olarak kurduk. Beacon 
cihazlarıyla etkileşimde olan 
yazılım çözümümüz, tüketicilerin 
mağaza içindeki gezinti rotasını ve süresini belirleyerek iş 
geliştirme ve stratejide önemli kazanımlar sunuyor. 


GLOBAL HEDEF 2018'de de öncelikli hedefimiz, 
büyüme ve yaygınlaşma olacak sonra da global pazarda 
daha etkin olmayı amaçlıyoruz. loT alanında yenilikçi 
projelerimizi sunmaya devam ederek teknolojimizi 

daha fazla sektöre ulaştırmayı planlıyoruz. Sadece 

anlık iletişim değil elde edilen verilerin artması ve bu 
verilerin anlamlandırılması konusunda da çalışmalarımızı 
hızlandıracağız. 


Güşlü Özenci Ni 


yurt dışına taşımak istiyor. Bunların 
yüzde 68,9'u zaten daha önce yurt 
dışına açılma girişiminde bulunmuş. 
Avrupa, girişimcilerin en çok yer 
almak istediği pazar olarak öne 
çıkıyor. Start up girişimcilerinin yarısı 
daha fazla büyümek için Avrupa 
pazarına girmek istiyor. Amerika en 
gözde ikinci pazar. Girişimcilerin 
yüzde 26,7'si Amerika'ya açılma 
hayali kurarken yüzde 1,7'si ise 
Güney Amerika'yı hedefliyor. 
Almanya doğumlu İyzico CEO'su 
Barbaros Özbugutu, kariyerine 
1999'da telekomünikasyon devi Telefonica O2'nun 
çağrı merkezi operasyonunda başladı. Özbugutu 

ve ortağı Tahsin Isın, Avrupa'da e-ticaret ve ödeme 
sistemleri alanlarında Firstdata, ClickandBuy, Klarna 
gibi saygın şirketlerde önemli deneyimler edindi. 
İyzico'yu kişisel sermayelerinin haricinde, daha ilk 
aşamadan itibaren aldıkları yatırımlarla 2013'te hayata 


Hedef yurt dışı 


(İşinizi yurt dışına açma hedefiniz var mı?) 


he 


95,6 


Yanıt 
© Evet O Hayır 


Yüzde 67'si 1'den fazla 
girişime hayat verdi 


(Şu ana kadar kaç girişim 
hayata geçirdiniz?) 


Girişim sayısı 


© © 03 
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geçirdiler. Özbugutu, “Geriye 
dönüp baktığımda, çok da keyifli 
bir hayat yaşadığımı söyleyemem. (Bu girişimlerin kaçı devam ediyor?) 
Yaşamımın yüzde 85'ini İyzico Rİ 

kaplıyor. İyzico'yu 1 milyar 
dolarlık bir şirket haline getirene 
kadar çalışmaya kararlıyım” diyor. 
Kendisi için etki yaratma, örnek 
olma ve iz bırakmanın çok önemli 
olduğunu ifade eden Özbugutu, 
hedeflerini şöyle açıklıyor: 

“Yaşam felsefemde ilham 
alınabilecek işlere imza 

atmak var. Bu ekiple birlikte 
Türkiye'deki bazı problemleri 
çözebileceğime, insanların 
hayatlarını kolaylaştırabileceğime (Yeni yatırıma ihtiyacınız var mı?) 
inanıyorum. Önümüzdeki süreçte 
sadece Türkiye'de değil, bu 
bölgede bir ayak izi bırakmak ve 
ödeme sistemlerinde İyzico'yu 
global bir oyuncu konumuna 
getirmek istiyoruz.” 


Kaç girişimi devam ediyor? 


Yeni yatırıma ihtiyaç var 


EN BÜYÜK Yanıt 
HAYAL KIRIKLIĞI © Evet Okayır 


Start up Profil araştırmasına 
göre girişimcilerin en büyük 
hayal kırıklığı yeterince Çoğunluk yatırım aldı 
para kazanamamak. Her 4 
katılımcıdan 1'i yeterli para 
kazanamadığını ve bunun en 
büyük hayal kırıklığı olduğunu 
ifade ediyor. Start up'ların 

yüzde 22'si iş ortaklarıyla 
anlaşamadığında, yüzde 18,2/si ise 
kaliteli ve yetkin insan kaynağı 
konusunda sıkıntı yaşadığında 
hayal kırıklığına uğradığını dile Yanıt 

getiriyor. Ayrıca yatırımcıyla © Evet O Hayır 
anlaşamamak da girişimcilerin 
motivasyonunu etkileyen önemli 
bir sorun. 


(Şu ana kadar yatırım aldınız mı?) 


Fitwell Kurucu CEO'su Barış 
Özaydınlı, “İş ortaklarımla 
anlaşmazlık yaşamak en büyük 
hayal kırıklığım oldu” diyor. 
Insider Kurucu Ortağı ve 
CEO'su Hande Çilingir 

ise “Hayalleri ve tutkusu 

olan daha fazla gence 
ulaşamamaktan dolayı moral 
bozukluğu yaşadım” diye 
konuşuyor. 


SORUN NEREDE? 
Start up'ların bugün işlerini 
büyütürken onları en çok 
nelerin zorladığına gelince... 
Start up'ların yüzde 29,6'sı 
pazarın start up'ın ürününü 
anlayamamasını çok zorlayıcı 
buluyor. Pazarlama için 
bütçe bulamamak ya da 
yaratamamak start up'ları 
zorlayan en önemli ikinci 
konu. 

Yoğun rekabet ve müşterilerin 
düşük bütçelerle iş yapma 
alışkanlığı start up'ların 
özellikle fiyat belirlerken 
sıkıntı yaşama nedeni. 
Örneğin Toptalent Kurucu 
Ortağı Ahmet Yüce, 
müşterilerin düşük bütçelerle 
iş yapma alışkanlığı yüzünden 
çok zorlandıklarını söylüyor. 
İşi hedeflenen ölçekte 
büyütememekten endişe 
duyan Yüce, “Sabırlı olup 
anlık heyecanlara kapılmadan 
yere basmaya çalışıyorum” 
diyor. 

Bulutistan Kurucusu Orçun 
Özalp, işini büyütürken en 
çok finansman kaynaklarıyla 


ilişkilerde zorlandığını ifade ediyor. 


Örneğin Paraşüt CEO'su Sean Yu, yeterince para Youthall Yönetici Ortağı Elis Yılmaz ise yatırım 
kazanamadığı için moral bozukluğu yaşadığını alamadığı için çok zorlandıklarını belirtiyor. 
belirtiyor. Yılmaz ayrıca yeterince para kazanamamaktan 
Bisu Kurucusu ve CEO'su Mehmet Ergin ve olası bir ekonomik krizden endişeli olduğunu 
Üner, şirketinin potansiyelinin çok net söylüyor. Segmentify Kurucusu Murat Soysal, 
anlaşılamamasından dolayı mutsuz. Bulutistan zorlandığı konuları şöyle açıklıyor: “Rekabet çok 
Genel Müdürü Orçun Özalp, tutkuyla çalışacak yoğun. İşi hedeflediğim ölçekte büyütememek 
yetkin insan kaynağı bulamayınca büyük bir beni endişelendiriyor. Olası bir ekonomik kriz en 
hüsrana uğradığını itiraf ediyor. korktuğumuz senaryo.” © 
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“ÜLKER” 
TAKİP EDİYOR» 


W NE$ 
va Kacaş oni 


Ka 


urat Ülker, hiç kuşkusuz Türk iş dünyasının en 
ilham veren girişimcilerinden... Bundan tam 18 
yıl önce Yıldız Holding'de yönetimi babasından 
devraldı. Aradan geçen zamanda grubu yerel 
bir şirketten dünya devi haline getirdi. Bugün 
Yıldız Holding onun kaptanlığında 34,3 milyar 
TLlik cirosu ve 56 bin kişilik dev çalışan 
ordusuyla yurt içinde ve yurt dışında hızlı 
büyümesini sürdürüyor. 

Murat Ülker, grubunu büyütürkende yenilikçi 
girişimler ortaya çıkarmaya odaklanıyor. Grup 
bünyesinde yer alan girişim şirketleriyle yeni 

iş fikirlerinin izini sürüyor. Artık zenginliğin 
sahip olunan sermayeyle değil uygulanabilir 

iş fikriyle ilgili bir durum olduğunu belirten 
Ülker, gıda sektöründe girişim konusunda 


öncü olduklarının altını çiziyor. “Girişimcilik 
inkübasyon merkezimizi Northstar A.Ş. 
adıyla 2012 yılında kurduk. Burada bilimsel 
çalışmaları ya da yeni iş fikirlerini şimdilik 
kendi şirketlerimiz için geliştiriyoruz” diye 
konuşuyor. 

Genç girişimciler de Ülker'in ilg 
çekiyor. Bu dünyayı öğrenerek ilham almayı 
önemsediğini altını çizen Ülker, “Kendi işimizle 


ni 


ilgili olan yani bisküvi ve çikolata alanındaki 
girişimciler yakın takibimde” diye konuşuyor. 
Yıldız Holding Yönetim Kurulu Başkanı Murat 
Ülker, girişimcilik dünyasındaki son gelişmeleri 
ve start up dünyasıyla ilişkisini Start Up'a şöyle 
anlattı: 
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Türkiye'deki büyük grupların fon şirketi kurarak 
girişimcilere yatırım yaptığını veya yapmaya 
hazırlandığını görüyoruz. Diğer bazı büyük gruplar 
da çeşitli iş birlikleriyle girişimcilik dünyasından 
besleneceklerine yönelik açıklamalar yapıyor. Bütün 
bu sinyalleri değerlendirdiğimizde girişimciler sizin 
gibi büyük grupları nasıl etkileyecek? Sizler de nasıl 
bir değişime yol açacak? 

Teknoloji şirketlerinin gelişim hikayelerinin küçük 
ve genç bir fikirle başladığını görüyoruz. Bu iş 
fikirleri girişim şirketleriyle bugün hayatımızı 
değiştiren büyük işlere dönüştü. Başlangıçta daha 
çok teknoloji sektörleri için uygunmuş gibi görünen 
bu model, günümüzde geleneksel sanayi kollarında 
da ilerletici bir model olarak işe yarıyor. 

Geçmişte Türk filmlerinin değişmez bir klişesi vardı. 
Patronundan uygun davranışı göremeyen genç adam 
yıllar sonra geri döner, eski 
patronunun işini elinden 
alır ve onun maroken 
koltuğuna oturarak şu 

lafı ederdi: “Bir zamanlar 
fakir ama gururlu bir 

genç vardı...” Bana göre 
girişim uygulamaları 

işte bu klişeyi değiştirdi. 
Uygulanabilir, başarılı 
ticari sonuçları olacağı 
öngörülebilir fikirleri olan 
genç girişimciler artık yine 
gururlu olabilir ama fakir 
değiller. Artık zenginlik 
ne kadar sermayeniz 
olduğuyla değil ne kadar 
uygulanabilir bir iş fikriniz 
olduğuyla ilgili. 

Elbette bu gelişime biz de kayıtsız kalmadık. 
Hatta gıda sektöründe girişim konusunda öncüyüz 
diyebilirim. Girişimcilik inkübasyon merkezimizi 
Northstar A.Ş. adıyla 2012 yılında kurduk. Burada 
bilimsel çalışmaları ya da yeni iş fikirlerini şimdilik 
kendi şirketlerimiz için geliştiriyoruz. Bu projeler 
olgunlaştığında şirketlerimize devrediyoruz. Hatta 
bu aralar Godiva için geliştirdiğimiz bir ürün 
piyasaya çıkıyor. Yani bunlar bize yol gösterecek, 
işimizi kolaylaştıracak. 


Bu yeni yıkıcı oyuncular karşısında ayakta kalmak 
için büyük organizasyonlardaki hangi yapılar 
öncelikli, değişmesi gereken bariyerleri oluşturuyor. 


Siz Yıldız Holding'de nereden işe başladınız? 


Mesele 'yıkıcı' kavramına nasıl yaklaştığınızla ilgili. Biz 
bu dalgayı yıkıcı değil ilerletici olarak yorumluyoruz. 
1944 yılından gelen bir geçmişimiz var. Bütün bu yıllar 
boyunca ilerlememizi yeni gelişmelere direnerek ya da 
onlardan korkarak yapmadık. Değişimi anlamayı, bize 
olan fayda ya da zararlarını 
analiz etmeyi ve faydalarını 
geliştirip olası zararlarını 
azaltarak işimizi yaptık. Her 
dönemin gelişmelerine göre 
hizalanmak durumundasınız. 
“Ben en iyisiyim” inadının 
kimseye faydası yok. Sisteminize 
en yeni fikirleri almak ve kendi 
işinizin lehine kullanmak 
durumundasınız. Bunu 
içselleştirmekle yükümlüsünüz. 
Ayrıca organizasyonunuzu da 
buna göre düzenlemek, buna 
hazırlıklı olmak zorundasınız. 
Biz de tüm organizasyonumuzu 
amaç odaklı, çevik, iş birliği 
içinde, esnek ve pozitif davranan 
kişilerden oluşturarak ayakta 
kalabileceğimizi düşünüyoruz. 


Mentorluk yaptığınız, fikirsel destek verdiğiniz isimler 
var mı? 

Kurumsal olarak destek verdiğimiz ya da mentorluk 
yaptığımız süreklilik arz eden bir uygulamamız yok. 
Fakat yönetim olarak daha çok kadın yönetici olmasını 
destekleyen bir programın parçası olduk. Ben de bu 
programda mentorluk yaptım. Ayrıca şirket içinde de 
kendi çalışanlarımız için uyguladığımız mentorluk 
programlarımız var. 


Siz kişisel olarak start up dünyasıyla ne kadar 
ilgilisiniz? Hangi girişimcileri, hangi start up'ları takip 


ediyorsunuz? Hangilerini beğeniyorsunuz? 
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Genç girişimler elbette benim de ilgimi çekiyor. Bu 
dünyayı öğrenerek ilham almayı önemsiyorum. Kendi 
işimizle ilgili olan yani bisküvi ve çikolata alanındaki 
girişimciler yakın takibimde. Diğer alanlardaki 
girişimciler ise benim seviyemde değil ama Ali Ülker ve 
Cem Karakaş adlı liderlerimiz tarafından takip ediliyor. 
Ben de onlardan bilgi alıyorum. 


Ahmet Özokur, “Girişimci yönüm dayıma benziyor” 
diyor. Bir sürü şirket yaratıyorsunuz, alıyorsunuz, 
satıyorsunuz. Gözde Girişim ile birçok şirkete de yatırım 
yaptınız. Yatırım yaptıklarınızdan batan oldu mu? Çok 
paranız battı mı? 

Girişimcilik çok heyecan verici bir alan. Asla kayıtsız 
kalamazsanız. Ayrıca bu işte bir durursanız düşersiniz. 
Girişimcinin ivmesini koruması lazım. Evet, birçok 
girişimde bulundum. Batanları değil, büyüyenleri 
biliyorsunuz. Neticede batırdığımdan daha çok para 
kazandım. 


Ailenizin üçüncü kuşak temsilcilerinden Ahmet Özokur 
bu dünyanın içinde... Ailenin gençlerinden başka 
ilgilenen var mı? 

Ailemizdeki gençlerden o yaşa gelmiş başka kimse yok. 
Ahmet Özokur bu işi gayet başarılı bir şekilde yürütüyor. 
Mesela Ömer Özokur da şirket ortağı olmasının yanında 
Coldstone bayiliği vererek girişimcilere imkan tanıyor. 


“ŞAHANE FİKİR ÇÖP OLDU” 


DÜNYAYA ENTEGRE GİRİŞİMLER 


GELİŞEN PERFORMANS 


Yurt dışında operasyonlarınız aracılığıyla bulunduğunuz 
ülkelerdeki girişimcileri izliyor musunuz? Şu an 
ilgilendiğiniz yabancı start up var mı? Yabancı start 
up'lara yatırım yapabilir misiniz? 

Ali Ülker ve Cem Karakaş global olarak bunlarla 
ilgileniyor; fakat biz Gözde'de start up'tan ziyade kendini 
ispat etmiş işlere önem veriyoruz. 


Dünyadaki gıda şirketlerine baktığımızda girişimcilerle, 
start up'larla bir sinerji oluşturma, birlikte çalışma 
eğilimi var mı? Gıdacıların bu şirketlerle nasıl bir teması 
ve aksiyonu var? 

Bildiğim kadarıyla bütün global rakiplerimiz start up'lara 
ilgi duyuyor. Unilever ve Mondelez'i örnek gösterebilirim. 
Biz ise daha ziyade dijitalizasyon, iş yapış şekillerinin 
geliştirilmesi gibi konulara yoğunlaşıyoruz ve bu 
konularda oldukça iyiyiz. © 
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2015'te 69, 2016'da 68 kişi melek yatırımcı 
lisansı aldı. 2017'nin ilk yarısında lisans alan 
yatırımcı sayısı ise sadece 12. Türkiye'de 
halihazırda 424 melek yatırımcıyla yaklaşık 
500 milyon Euro'luk potansiyel bir pazar 
var. Ama potansiyelin yüzde 10'u kadar bile 
hareket yok. Bu hareketsizliği uzmanlar, yeterli 
başarı hikayesi çıkmamasına ve motivasyonun 
düşmesine bağlıyor. Ayrıca geleneksel 
yatırımcıların ekosisteme dahil olmaması da 
önemli bir faktör olarak görülüyor. 


tartups. Watch'a göre 2017 yılında 162 girişim, 
melek ve girişim sermayelerinden 103 milyon 
dolarlık yatırım aldı. Yatırım anlamında iyi bir 
yıl geçirildi. Hatta Avrupa sıralamalarında bu 
rakamla lig bile atlandı. 

Ancak bu rakamlar, Türkiye'nin potansiyeli 
düşünüldüğünde yeterli bulunmuyor. Zaten 

son dönemde start up dünyasında melek 
yatırımcıların hareketsizliğinin çok tartışılması da 
buradan kaynaklanıyor. 

Rakamlarla konuşursak... 2013'te 155 kişi melek 
yatırımcı olurken 2016'da 68 kişi ve 2017'nin ilk 
yarısında 12 kişi lisans aldı. Yani yıllar itibariyle 
azalan bir trend söz konusu. Türkiye'de bugün 
itibarıyla lisanslı 424 melek yatırımcı bulunuyor. 
Akredite olmayanlarla beraber bu sayının 1.000'e 
ulaştığı tahmini yapılıyor. Oysa uzmanlar, 500 
milyon Euro'luk potansiyel bir melek yatırımcı 
pazarından bahsediyor. Ancak az sayıda meleğin 
yatırım yaptığını, önemli bir bölümünün 


siz melekler 


Gi 
eml 


v4 “hareketsiz” olduğunu görüyoruz. 

a > yılında Türkiye'de 1 milyon üzeri mevduatı olan 100 - n 1 z 
162 girişim bin kişinin de olduğu düşünülürse yatırımcı 
——— — potansiyelinin de realize olmadığı aşikar. u 
melek ve Peki neden melek yatırımcılığa ilgi azaldı ve Pim 
girişim neden melek yatırımcı lisansı olanların önemli bir : 
N bölümü yatırım yapmıyor? 

sermayelerinden e 


— 5 STATÜ İÇİN Mİ ALDILAR? 
103 milyon Uzmanlara göre mevcut durumun bir değil birçok 
nedeni var. Bunların başında melek yatırımcıların 
dolarlık bu işi bir statü kazanma aracı olarak görüp sadece — 
yatırım aldı unvanla yetinmesi, yatırım için yeterli sermaye 
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ISTANBUL 
STARTUP ANGELS 
MELEKLERİ 
ANLATIYOR 


RİSK ALABİLME GÜCÜ 

Melek yatırımcı Hande Enes, 

yurt dışında melek yatırımcıların 
geleneksel finansa daha entegre 
olduğunu belirtiyor ve ekliyor: “Yurt 
dışındakiler tohum sürecinden halka 
arza kadar tecrübenin daha yerleşmiş 
olduğu ekosistem içinde yatırım 
yapmanın rahatlığını yaşıyor. Bu 
durum onları daha aktif bir yatırımcı 
yapıyor, ancak Türkiye'deki melek 
yatırımcıların risk alabilme gücünün 
yüksekliği çok büyük avantaj.” 


“BÜYÜME BASKILANIYOR” 

Melek yatırımcı Alper Koper, 
yatırımların artarak devam ettiğini, 
fakat ekonomideki dalgalanmaların 
insanları korkuttuğunu söylüyor 

ve şöyle devam ediyor: “Haliyle 

en riskli yatırım alanı olan start 

up yatırımlarındaki büyüme, bir 
nebze baskılanıyor. Sanayici ve iş 
adamlarının ekonomik istikrarın 
katma değerli yeni işler yaratmaktan 
geçtiğinin ve bunu da en iyi start 
up'ların yaptığının farkına varması 
gerekiyor. Devlet de daha fazla teşvik 
vererek bunun öncülüğünü yapa 


ii. 
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ayırmaması, mevcut konjonktürün yatırım için 
yeterince güvenli bulunmaması ve yatırım yapacak 
girişim sayısının az olması geliyor. 

Örneğin start up ekosistemine hakim isimlerden 
biri olan Startups.Watch'un kurucusu Serkan 
Ünsal, hiç yatırım yapmayan ama lisans sahibi 
olan melek yatırımcıların varlığına dikkat çekiyor 
ve “Bir kısmı gerçekten bunu statü kazanmak için 
aldı. Bir kısmı da melek yatırım yapmak için aldı. 
Fakat fırsat olarak gördüğü düşük riskli girişim 
bulamıyor” diyor. 

Monitise CEO'su Fırat İşbecer, mevcut duruma şu 
sözlerle dikkat çekiyor: “Lisans almak kolay bir iş. 
Ancak yatırım yapmak için önce paranın olması 
gerekiyor. Ardından start up'lara ilgi duyman, 
bağlantılarının kuvvetli olması ve girişimcinin 
senden yatırım almak istemesi lazım. Türkiye'de 
maalesef yatırımcı olduğunu iddia edenlerin büyük 
çoğunluğunda saydığım özelliklerin büyük kısmı 
yok. Bugüne kadar melek yatırımcıyım diyen 

ama 5 kuruş yatırım yapmamış 
olanlar var.” 


YATIRIMCI SAYISI 


YETERSİZ 

Avrupa Melek Yatırım Ticaret 
Örgütü (EBAN) tarafından 
açıklanan rapora göre Türkiye, 
Avrupa'nın en büyük 6'ncı 
melek yatırımcı pazarı. İngiltere, 
Fransa, Almanya, İspanya ve 
Finlandiya'dan sonra Türkiye 
geliyor. Türkiye'de yatırım 
ekosisteminin gerçek anlamda 
hayata geçtiği 2010 yılından bu 
yana ise melek yatırımcıların 
aktif olmasının beklendiği 
başlangıç ve erken aşama 
yatırımlarının toplam hacmi 407 


ÖZCAN TAHİNCİOĞLU 
TAHİNCİOĞLU HOLDİNG YKB 


“YATIRIM MİKTARLARI ÇOK KÜÇÜK” 


UZMANLIK, DENEYİM, VARLIK Melek yatırımcıların 
belli konularda uzman olması, önemli bir deneyime 
sahip olması ve girişimcilere destek olarak 
kullanmaktan çekinmeyeceği, riske edebileceği 
ölçüde varlıklı olması 

gerekiyor. Ufak bir melek 

yatırımcı kitlesi hariç yatırımcı 

başına yapılan yatırım 

miktarları çok küçük. 


SİSTEM BÜYÜYOR Son 

yıllarda tüm dünyada teknoloji 

girişimlerinin ürettiği başarı 

hikayeleri melek yatırımcılığa 

ilgiyi artırdı. Bireysel Katılım 

Sermayesi Sistemi ve bu 

sistemin sunduğu avantajlar da ülkemizdeki melek 
yatırımcı sayısının daha hızlı artmasını sağladı. 
Ülkemizdeki başarılı girişimciler de birer seri 
girişimciye dönmenin yanı sıra diğer girişimlere de 
yatırım yaparak ekosistemi birer melek yatırımcı 
olarak büyütüyor. 


yatırımcı pazarı var. Bazı görüşler, bu 
potansiyelin hayata geçmemesinin 
nedenini melek yatırımcı sayısının 
azlığına bağlıyor. Örneğin İstanbul 
Startup Angels Kurucu Ortağı 
Gülsüm Çıracı, Türkiye'de melek 
yatımcı sayısının düşük olduğunu, bu 
nedenle yatırım sayısının az olduğunu 
düşünüyor ve şöyle konuşuyor: 

“AB ülkelerinde yaklaşık 70 bin 
yatırımcı, her yıl ortalama 7 milyar 
dolar yatırım yapıyor. Türkiye'de melek 
yatırımcı sayımızı hala 100'lerle ifade 
ediyoruz. Bu kadar az sayıdaki yatırımcı 
tabii ki sınırlı sayıda girişimciye yatırım 
yapabiliyor.” 


KAZANÇ DÜŞÜK 


Öte yandan sorunun melek yatırımcı 


milyon dolar olarak gerçekleşti. 
Buna karşın uzmanlara göre Türkiye'de yaklaşık 
500 milyon Euro'luk bir potansiyel melek 


sayısında değil niteliğinde olduğunu düşünenler de var. 
Core Strateji Kurucu Ortağı İhsan Elgin, Türkiye'de 


melek yatırımcı sayısının artmasından çok, girişimci gibi 
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düşünebilen, mentorluk edebilecek, 
yatırım konusunda tecrübeli ve aktif 
yatırım yapacak nitelikli melek 
yatırımcıya ihtiyaç olduğunu 
söylüyor. 

Yurt dışındaki melek yatırımcıların, 


“Portföy 
oluşturma 
hedefiyle birçok 


“Döviz kurlarının yukarı fırlaması, 
faizlerin yeniden yükselmeye 
başlaması, emlak piyasasındaki 
ciddi fiyat düşüşleri yeni melek 
yatırımcıların ortaya çıkmasını 
frenledi. Mevcut ve aktif olanların da 


aptıklı tırımlardan kazandıkl , imei 
A EN N gırışıme yatırım , yatırım hızını genel anlamda azalttı. 


için yeni yatırımlara fon ayırmakta 
güçlük çekmediklerini ifade eden 
Elgin, sözlerine şöyle devam ediyor: 
“Türkiye'deki melek yatırım ekosistemi, 
henüz yeterli olgunluğa ulaşmadığından 
genelde iş dünyasından gelen kişilerin 
mentorluklarına dayanıyor. Bu melek yatırımcılar 
henüz yatırımlarından maddi gelir elde etme noktasına 
gelemedi. Bu nedenle yaptıkları yatırım sayısı da sınırlı 
oluyor.” 

Elgine göre Türkiye'deki melek yatırımcılar, genellikle 
girişimlerin belli bir aşamada olmasını, en azından 
fatura kesmiş olmasını bekliyor. Elgin, “Bu da melek 
yatırım sayısını etkiliyor. Birkaç melek yatırımcı 
dışında portföy oluşturma hedefiyle birbirini 
besleyebilecek birçok girişime yatırım yapan melek 
yatırımcı sayısı hala az” diye anlatıyor. 


MOTİVASYON AZ 

Ekonomik ve politik konjonktür de melek 
yatırımcıların hareketini ciddi düzeyde etkiliyor. 
Türkiye'nin önemli melek yatırımcılarından Melih 
Ödemiş, 2013'e kadar melek yatırımcılar açısından 
çok pozitif bir ivme olduğunu hatırlatıyor. Ödemiş, bu 
ivmenin 2013-2015 arasında biraz yavaşladığını, 2015 
sonrasındaysa gerek politik gerek ekonomik kaygılarla 
potansiyelinin çok altında kaldığını düşünüyor. Ayrıca 


GEM SOYSAL 
INVENTRAM GENEL MÜDÜRÜ 


« yapan az.” 


Tabii ki istisnalar var” diyor. 

Ödemiş, lisans almanın yatırım yapmak 
için bir gereklilik değil motivasyon 
kaynağı olduğunu da söyleyerek şöyle devam 


ediyor: 
“Lisans konusu ne yazık ki fonksiyonel ve pratik 
olmaktan ziyade “Alalım, bulunsun' noktasında 
değerlendiriliyor. Ekonomik ve politik ortam yeniden 
umut verici hale gelirse Türkiye'de melek yatırım 
potansiyelinin bugün gözlemlediğimizin çok ötesine 
geçebileceğini düşünüyorum.” 


Ç. 


“TÜRKİYE BÖLGESEL LİDER OLABİLİR” 


EN YÜKSEK ORAN Türkiye, akredite 
edilmiş melek yatırımcıya yüzde 75'lik 
vergi indirimi sağlıyor. Bu dünyada 


uygulanan en yüksek oran. Ayrıca 
melek yatırımcıların yaptıkları yatırım 
kadar devletin de para koyması 

söz konusu. Böylece hem melek 
yatırımcının riski azalıyor hem daha 
fazla girişimcinin melek yatırım 
sermayesine ulaşması sağlanıyor. 


FIRSAT KÖRFEZ'DE Körfez ülkeleri 
özellikle petrol fiyatlarının düşmesiyle 
artık girişimcilere, KOBİ'lere odaklandı. 
İslam ülkelerinin ekonomilerinde melek 
yatırımcılık hala tanınmıyor. Halbuki 
yatırımcı olanlar bir girişime ortak oluyor, 
para veriyor, işin içinde faiz de yok. Türkiye 
bu tecrübesini özellikle Körfez ülkeleriyle 
paylaşabilir. Bu da Türkiye'ye konuda 
bölgesel lider olma fırsatını getirebilir. 
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BAŞARI HİKAYESİ YOK 
Yatırım iştahını artıran önemli 
etkenlerden biri de hiç kuşkusuz o 

alanda yaratılan başarı hikayeleri. Yeterli 
başarı hikayesinin olmaması da melek 
yatırımcıları etkiliyor. “Türkiye'de şu anda 
ciddi bir exit hikayesi maalesef oluşmadı. 
Genelde yapılan exit'ler 2001-2003 
döneminde hayata geçmiş şirketlerden 
oluştu. Halbuki melek yatırımcı, parasına 
geri dönüşü çok daha hızlı görmek ister” 
diyen Medianova CEO'su Serkan Sevim, 
melek yatırımcıların yatırım iştahının 
olmayışını yeterli başarı hikayesi 
çıkmamasına bağlıyor. 

Amerika'da start up'ların çok ciddi 
exit'lerle satıldıklarına dikkat çeken 
Sevim, bunun da yurt dışında yaşayan 
melek yatırımcıların yatırım portföylerine 
biraz daha fazla start up koymalarına 
neden olduğunu ifade ediyor. “Yatırımcı, 
başarı hikayeleriyle motive olur” diyor. 
İstanbul Startup Angels'ın melek 
yatırımcılarından Vedat Çavuşoğlu, 

hem melek yatırımcı sayısının hem 

aktif melek yatırımcı sayısının hem 

de farklı girişimlere destek olacak 
birikimde nitelikli melek sayısının çok az 


GELENEKSELLER 
BEKLENİYOR 


Uzmanlara göre melek yatırımcılıkta 
Türkiye'de yıllık 500 milyon Euro'luk bir 
potansiyel var. Peki bu potansiyelin harekete 
geçmesi için ne yapılması gerekiyor? 
Boğaziçi Ventures'tan Burak Balık, 
potansiyelin hayata geçmesi için geleneksel 
sermayenin aktif melek yatırımcı olması 
gerektiğini savunuyor. Bu konudaki 
görüşlerini şöyle dile getiriyor: 
“Geleneksel sermaye hem ülkenin 
kalkınması, gelişimi, topluma geri verme 
amacıyla yatırım yapmalı hem para 
kazanmak için... Türkiye'de bankada 1 
milyon TL üzerinde mevduat sahibi 

olan kişi sayısı 100 binin üzerinde. 
Bankadan aldıkları faiz geliri malum. 
Oysa bir yatırımcı dolar bazında ortalama 
yıllık yüzde 30 kazanabilir. Dünyada 
sermaye sahipleri her zaman paralarını 
değerlendirecek alternatifler arar ve farklı 
yöntemleri değerlendirir. Türkiye'de 
öncelikle geleneksel sermayenin bu alanı 
keşfetmesini sağlamalıyız, sonrasında 
onların ne kadar aktif olup olmadıklarını 
değerlendirebiliriz.” 


İstanbul Startup Angels Kurucu Ortağı Gülsüm Çıracı 
da öncelikli olarak potansiyel yatırımcılara ulaşarak 
onları ekosisteme kazandırmak gerektiğini savunuyor. 
Bu şekilde Türkiye'nin potansiyelinin hayata 
geçebileceğinin altını çiziyor. 8 


olduğunu belirtiyor. Çavuşoğlu, “Özellikle teknolojik 
girişimler için kaybedecek zaman yok. Türkiye'deki 
melek yatırımcı ekosistemini hareketlendirmek ve 
büyütmek için en büyük ihtiyaç yeni başarı hikayeleri” 
diye konuşuyor. 


AHU BÜYÜKKUŞOĞLU SERTER 
ARYA KADIN PLATFORMU KURUCUSU 


“KADIN MELEK PARMAKLA SAYILACAK KADAR AZ” 


BELLİ BAŞLI İSİMLER Türkiye'de 
melek yatırımcılık denilince akla belli 
başlı isimler geliyor. Ekosistemdeki 


kadın melek yatırımcı sayısı ise 
parmakla sayılabilecek kadar az. 
Kurucusu olduğum Arya Kadın Yatırım 
Platformu'nun misyonlarından biri de 
daha çok kadının melek yatırımcılığı 
öğrenmesi ve kadın girişimlerine 
yatırım yapması. 


YATIRIM ARTMALI Ekosistemin 
gelişmesinden söz etmek için hem 
daha çok potansiyel yatırımcının ilgisini 
çekmek hem yatırım miktarını artırmak 
durumundayız. Bizde riski minimuma 
indirmek için küçük miktarlarda 
yatırımlar yapılıyor. Sürdürülebilir 
büyüme ve işsizliğin çözümü için 

daha çok girişim melek yatırımlarla 
desteklenmeli. 
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“İç girişimim için 
yeterli desteğim 
yoktu.” 


ALBARAKA GARAJ İLE 


teknoloji tabanlı girişimleriniz için ihtiyacınız olan 
tüm desteğe sahipsiniz! 


444 5 666 
0850 222 5 666 


albaraka .com.tr 


SÖ 


yleşi / Magdalena Yeşil 


ce 


Çok para 
kaybettim” 


HANDE YAVUZ ÇALIK hyavuz©capital.com.tr 


agdalena Yeşil, İstanbul doğumlu bir girişimci. Üsküdar Amerikan Koleji'nden 
mezun olduktan sonra Amerika'da Stanford Üniversitesi'nde endüstri mühendisliği 
eğitimi aldı. Elektrik mühendisliğinde master yaptı. Masterda son sınıf 
öğrencisiyken Apple'ın kurucuları Steve Wozniak ve Steve Jobs'tan iş teklifi aldı, 
ancak geri çevirdi. Onun yerine Intel'in en büyük rakibi AMD'de kariyerine başladı. 
İş hayatının bir noktasında iki çocuk annesi olarak yaşadığı maddi sıkıntılar ve uzun 
süre iş bulamayışı Yeşil'i girişimciliğe yönlendirdi. İnternetin geleceğine inancı, onu 
ilk internet erişim şirketinin kurucusu yaptı. Ardından internette ilk güvenli ödeme 
sistemi olan Cybercash'i hayata geçirdi. Girişimciliğin yanında yatırımcılığa da 
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adım attı. Bugün 65 milyar dolarlık Salesforce şirketinin 
ilk yatırımcılarından biri olan, başından itibaren iş 
fikrine inanan Magdalena Yeşil'di. 

Yeşil hem yatırımcı hem girişimci olarak iş hayatına 
devam ediyor. Son dönemde odağında ise finansman 
şirketlerini verimli kılacak teknolojiler var. 

Magdalena Yeşil, dünden bugüne kariyerini, 
başarısındaki kritik adımlarını, yaşadığı pişmanlıklarını 
ve bundan sonrasını Start Up'a anlattı: 


Öncelikle sizi tanıyabilir miyiz? İstanbul 
doğumlu olduğunuzu biliyoruz... Nasıl bir 
eğitim hayatınız oldu, sonrasında yurt dışına 
çıkışınız nasıl gerçekleşti? 

İstanbul Moda doğumluyum, orada 
büyüdüm. Anarat Hatun diye bir Ermeni 
ilkokuluna gittim. Ortaokul ve lise eğitimimi 
Üsküdar Amerikan'da tamamladım. Liseden mezun 
olurken Amerika'ya geldim. İlk yılımı Chicago'da 
geçirdim. Oranın kışları İstanbul'dan sonra çok soğuk 
geldiği için ikinci yıl Californiya-San Francisco'ya 
transfer oldum. Amerika'daki eğitim hayatımda ilk 
olarak Chicago'da Illinois Institute of Technology 
diye bir üniversitedeydim. Burada biyoloji okuyordum. 
İkinci yıl Stanford Üniversitesi'ne geçtim ve endüstri 
mühendisliği okudum. Yüksek lisansımı da elektrik 
mühendisliğinde yaptım. 


Eğitiminizi tamamladığınız yıl 7 farklı şirketten iş 
teklifi almışsınız. Bu nasıl oldu? 

En başta ben hiç iş teklifi almayacağımı düşünerek çok 
korkmuştum. Okuldaki profesörüme hangi şirketlere 


başvurmam gerektiğini sorduğumda, “Merak etme 


salesforce 


“ÇOK YANLIŞIM VAR” 


“KEŞKE DEMİYORUM” Çok para kaybettiğim işler oldu. 
İnsanlar hep başarıdan bahseder, hiç kimse ne kadar 
çok yanlış yaptığından bahsetmez. Benim çok yanlışım 
var. Yanlışlarım başarılarım kadar değil tabii, yoksa 

sıfır olurdum. Fakat hayatımda çok para kaybettim. 
Ama geriye baktığım zaman “Keşke yapmasaydım" 
demiyorum. Çünkü o yanlıştan çok şey öğreniyorsun. 


EN BÜYÜK YETENEK Hatta yanlışlar başarıdan çok 
daha fazla öğretici. Başarıda o kadar mutlusun ki 
öğrenmeye çalışmıyorsun. Yanlışta mutsuzsun ve ben 
bundan ne öğrendim, gelecek sefer ne yapayım diye 
düşünüyorsun. En büyük yetenek, risk alabilmek ve 
vazgeçmemek. Hani bir odaya girdiğin zaman bilhassa 
kadınlar için kendinden emin olabilmek, bütün odaya 
hitap edebilmek çok önemli. Bunlar okulda öğretilmeyen 
şeyler. Fakat başarı için kritik öneme sahip. 


ANAN 


çünkü bütün teknoloji şirketleri burada. Elektrik mühendisi 
olduğun için de iş bulabilmen zor olmayacak” dedi. Ve 
dediği gibi oldu. Birçok şirket benim yaşadığım bölgede 
olduğu için onlara başvurmak, iş görüşmeleri yapmak ve 
onlardan teklif almak benim için pek zor olmadı. Birçok iş 
teklifi aldım. Hatta bazı şirketler bizim kampüsümüze gelip 
bizlerle iş görüşmesi yapıyordu. 


Bunlardan biri de Apple'mış... Apple'ın size teklifi neydi? 
Yanıtınız ne oldu? 
Apple, üniversiteye gelen şirketlerden birisiydi. 
Ama o zaman tam olarak böyle büyük bir 
şirket değildi. Apple'ın iki kurucusu Steve 
Wozniak ve Steve Jobs geldi. Bizlerle 
görüşmeler yaptılar. Görüşmeler öğleden 
sonra olmuştu ve o günün akşamında bana 
bir iş teklifi yaptılar. Çok heyecanlanmıştım. Bu 
teklifi aldıktan sonra profesörüme gittim ve “Apple'dan iki 
genç adam bana iş teklifinde bulundu” dedim. Profesörün 
yanıtı da şu oldu: “Aaa bu ne biçim teknoloji şirketi. Hiç 
teknoloji şirketinin ismi bir meyve olabilir mi? Hayır, öyle 
bir yerde çalışamazsın. Kendine doğru düzgün bir yer seç.” 
Onun nasihati üzerine “Advanced Micro Devices” (AMD) 
diye bir şirketle iş hayatıma başladım. Bu şirket Intel'in en 
büyük rakibiydi. Tabii hiçbir zaman verdiğim bu karardan 


AMA 


EN İYİ YATIRIMINIZ HANGİSİ? 
“En iyi yatırımım Salesforce. 
Bugün 65 milyar dolarlık bir 

şirket bunu sıfırdan başlatmak 
çok zevkli bir şey.” 
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“TÜRKİYE İYİ BİR 
DENEME PAZARI” 


“YENİ YATIRIM DÜŞÜNMÜYORUM” 
Türkiye'de bir yatırımım var. Soulvoil diye bir 
şirket. Bu bir enterprise sofware şirketi. Hem 
kurucuları hem ekibi hem de iş yaptıkları 
şirketler alanında iyi ve uzman. Önümüzdeki 
dönemde Türkiye'de yeni yatırım yapmayı 
düşünmüyorum. Çünkü kendi şirketime 
odaklanmış durumdayım. 


START UP ATMOSFERİ Türkiye'de start up 
atmosferi şu anda son derece ateşli. Gençler 
kendi şirketlerini kurmak istiyor. Bu güzel 
ancak start up risk almak demektir. O riske 
hazır olmaları lazım. Ne kadar çok start up 
oluşturmak istersen o kadar başarısızlığa 
hazırlıklı olmalısın. 


“SIRTINIZI DÖNMEYİN” Türkiye'de 
girişimciler özellikle teknoloji alanında fırsat 
peşinde olmalı. Türkiye gayet iyi bir “deneme 
pazarı” bundan yararlanmalarını tavsiye 
ediyorum. Türkiye'ye sırtınızı dönmeyin. 
Kendi piyasanızı gayet iyi bilin, deneme 
pazarı olarak kullanın ve ondan sonra 
dünyaya açılın. 


pişman olmadım. Bir de şu var: Apple'a girseydim gerçekten 
başarılı olabilir miydim ya da olabilecek miydim, insanları 


sevecek miydim bilmiyorum. 


Sonra AMD ve Booz Allen Hamilton deneyiminiz oldu. 
Bu iki şirket size ne kattı? 

AMD tam bir teknoloji şirketiydi, çip üretiyordu. Ben orada 
çip mühendisiydim. Booz Allen Hamilton ise üst düzey 
yönetim danışmanlık şirketiydi. Hiç üniversitede MBA 
almadım, iş hayatı dersleri okumadım. O nedenle Booz 
Allen bana okumadığım dersleri öğretti. Nasıl bir şirketi 
analiz edersin, nasıl piyasaya ürün getirirsin, o ürünü hangi 
fiyatla getirirsin, bütün bu analizleri orada öğrendim. Her iki 
işim de bana çok şey kattı. 


Girişimcilik serüveniniz nasıl başladı? Girişimci olmaya 
nasıl karar verdiniz? 

Girişimci olmaya çok zor koşullar altında ve son çare 
olarak karar verdim. Günümüzde insanlar girişimci 
olmayı muhteşem bir hayat olarak görüyor ve herkes 
girişimci olmak istiyor. Bense o dönemde iş arıyor, fakat 
bulamıyordum. İkinci çocuğum olmuştu. Paramız yoktu. 
Çok zor zamanlardı. İş bulamayınca kendi şirketimi 
kurmaya karar verdim. 


Sonra bir internet erişim şirketi kurdunuz. Bu şirketin 
hikayesi nedir? 

İnternet 1990'ların başında daha çok yeniydi ve hala 
üniversiteler, hükümet ve askeriyenin elindeydi. Normal 
ticari şirketlerin internet kullanması yasaktı. Bunun 
değişeceğinden emindim. Fakat buna inananlar olarak 
azınlıktık. Bu inançla internet konusunda uzmanlaştım. 
O dönemlerde benden 20 yaş büyük olan, piyasada çok iyi 
tanınan biriyle ortaklık kurdum. İlk internet şirketini bu 


şekilde yarattık. O şirketteki payım yüzde 10'du. 


UUNET sizin ilk milyar dolarlık şirketiniz... UUNet'te 
başarıyı nasıl yakaladınız? 

Orada başarı, 3 yılın üstünde 5 kuruş para kazanmadan 
çalışmaktan geldi. Ben UUNET'in kurucusu değilim. 
Benim kurucusu olduğum şirket ile UUNET birleşti. O 
dönemlerde bana ödemeyi hisse senediyle yaptılar. Şirket 
borsaya açılınca müthiş bir değer kazandı. 


Amerika'da ve dünyada tanınmanızı sağlayan şirket ise 
Cybercash... Cybercash'le neler yaptınız? 

Cybercash, internetin iş hayatına gireceğine yönelik 
inancımın ikinci basamağı oldu. Ben ve ortağım bireylerin 
internetten alışveriş yapacağına inandık. Cybercash de 
internette alışveriş konusundaki ilk güvenli ödeme sistemi. 
Satıcıların müşterilerinden ödeme almasını mümkün 
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“YANLIŞLAR DAHA ÖĞRETİCİ” 
“Yanlışlar başarıdan çok 
daha fazla öğretici. Ben 


bundan ne öğrendim, gelecek 
sefer ne yapayım diye 
düşünüyorsun.” 


kılıyorduk. O dönemde internetten satış yapan çok az 
satıcı vardı, çoğu da Amazon gibi start up'lardı. Biz 
Cybercash'i yarattığımızda Amazon'un geliri 5 milyon 
doların altındaydı. 


Hatta Cybercash döneminde elektronik ticaretle 
ilgili bir kitap da yazdınız. Bu kitapla 1997'de yılın 
girişimcisi seçildiniz. Bu kitap girişimciler için ne 
anlam ifade ediyordu? Neden çok başarılı oldu? 

Bu kitabı yazdığım zaman “internette insanlar alışveriş 
yapacak, internette ürünler satılacak, insanlar onları 
satın alacak” demek son derece yeni kavramlardı. 
Çünkü insanlar buna inanmıyordu. İnternette ödeme 
yapmaktan korkuyorlardı. Ben bu korkuları yenmeye 
ve insanları doğru yönlendirmeye çalışan biriydim. 
Kitabı neden yazdığıma gelince... Çoğu insan 
internette nasıl bir dükkan açabileceğini bilmiyordu. 
Benim yazdığım kitap internette dükkan açma kitabı. 
Bu konuyu hem teknoloji hem piyasa ve müşteri 
tarafıyla anlatıyor. O zamanlar yeni girişimciler için bir 
kaynak, bir yol göstericiydi diyebiliriz. Kitabı yazdığım 
zaman biri 7, diğeri 9 yaşında iki küçük çocuğum 
vardı. O kitabı geceleri 3 ile sabah 6'sı arasında her 
gece 3 saat vakit ayırarak yazıyordum. Gündüzleri ise 
çalışıyordum. 


MarketPay de dönemine göre çığır açıcı bir girişim... 
Elektronik para transferiyle ilgili bu şirketin girişim 
yolculuğunuzda önemi nedir? 

Benim için çok kısa bir yolculuk oldu. Çünkü 7'nci 
ayında o şirket satın alındı. Bu başlattığım üçüncü 
girişimimdi. 


MarketPay döneminde mi Steve Jobs'tan teklif 
aldınız. İkinci kez Apple'ı geri çevirme nedeniniz ne 
oldu? 

Pazarlama bölümünün başkan yardımcılığı için teklif 
almıştım. Bunu kabul etmeme nedenim, son derece 


sıkı ve daha çok çalışmak zorunda kalacak olmamdı. 


“YATIRIM YAPMADAN 
ÖNCE ÇOK OKURUM” 


“YENİ GİRİŞİMİM” Ben çok fazla yatırım yapan biri değilim, 
çok az yatırım yaparım. Fakat yatırım yapmadan önce çok 
okurum, o konuyu çok iyi bilmem lazım. Yoksa bilmediğim 
konulara girip yatırım yapmıyorum. Şu an vaktimin çoğunu 
kendi şirketime ayırıyorum, 1,5 yıl önce başlattığım bir 
girişimim var. Vaktimin tamamını ona ayırıyorum. Bugün 
teknolojinin avantajlarından faydalanmayan çok sayıda kurulu 
sektör var. Ve teknolojinin avantajlarından faydalanmanın 
onları çok daha verimli kılacağına inanıyorum. 


FİNANSMANDA VERİMLİLİK Bugün finansman şirketlerine 
verimliliği taşıma konusuna odaklandım. Şirketim bunu 
yapıyor. Örneğin bireylerin araba almak istediklerinde, yeterli 
nakitleri olmadığında araba almalarını finanse eden sistemi 
sağlıyor. ABD'de bu anlamda araba satmak bir banka ya da 
aracı kurum için verimli olmayan bir iş ve tüketici için de son 
derece karmaşık bir süreç. Teknolojinin halihazırda var olan bir 
sektörde ya da iş alanında sağladığı faydadan keyif alıyorum. 


AAA 


Çok fazla çalışmaya alışkınım. Zaten çok fazla çalıştığım için 
başarılıyım. Fakat Apple'ın temposu çok fazlaydı. İki küçük 
çocukla o tempoda çalışamayacağımı düşündüm, eğer kabul 
etseydim her hafta sonu çalışacaktım ve çocuklarımı hiç 
göremeyecektim. Ben çocuklarımı tercih ettim. 


US Venture Partners'ta 8 yılda 30 kadar başarılı teknoloji 
girişimine yatırım yaptınız. Salesforce'a yatırım yapmanız, 
yönetim kurulu başkanlığına gelmeniz nasıl oldu? 
Salesforce ile ben —1'de birleştim, çünkü daha sıfıra bile 
gelmemiştik, ortada şirket yoktu. Ama başarılı olacağına 
emindim. O dönem şirketler için yazılım satışı son derece zor 
ve pahalıydı; ben de bunun farkındaydım ve bu durumun da 
değişeceğini düşünüyordum. Bugün bulut bilişim dediğimiz 
unsura ben 1988'de inanıyordum. Geleceğin bu olacağına 
yüzde 100 emindim. Ve o nedenle Salesforce'un kurucusu 
Mark benimle konuştuğu zaman, hemen hiç düşünmeden 
“Evet, sana katılacağım” dedim. Ondan sonra beraber 


çalışmaya başladık. 


'Tüm kariyerinizde sizin için en büyük gururu hangi 
başarınız verdi? 

Tabii ki en başarılı yatırımım Salesforce oldu. Bundan hiç 
şüphe yok. Bugün 65 milyar dolarlık bir şirket, bunu sıfırdan 
başlatmak çok zevkli bir şey. Bununla gurur duyuyorum. Ama 
bu dünyada en çok gurur duyduğum şey çocuklarım. 8 
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Habe Özlem Aydın Ayvacı oaydin&capital.co 


“Yatırım 
peşinde 


rmut.com, Kasım 2011'de girişimcilerinin 
kimleriyle kuruldu. 2,5 yıl yalnızca 
girişimcilerinin kişisel birikimleriyle ayakta 


kalan şirket, şimdiye kadar 2 tur yatırım aldı. 
İlk tur yatırım, 2014 yılında Hummingbird 
Ventures'tan 1 milyon dolar olarak geldi. 
2016 yılında ise Türkiye'deki en büyük 
internet yatırımına imza attı ve AddVenture 
ve Hummingbird Ventures fonlarından 3,2 
milyon dolarlık ikinci tur yatırımını aldı. 
Armut.com Kurucu Ortağı Başak Taşpınar 
Değim, yatırım almak için bekleyen pek çok 
start up için bir rol model. Değim, yatırım 
almak için ne yaptıklarını şöyle özetliyor: 
“Önce ürün/ pazar uyumuna gelmiş olmayı 
hedefledik. Yatırım almaya hazır olduğumuzu 
düşündüğümüz anda da o ana kadar 
başardıklarımızı ve gelecek planlarımızı 
anlatan bir sunum hazırladık. Bize uygun 
olduğunu düşündüğümüz yatırımcılarla 
irtibata geçtik. Ürünün gerçek bir ihtiyacı 
çözmesine odaklanmak ve müşteriyi 
dinlemek, doğru adımları atmamızı sağladı.” 
Aslında o kadar da zor değil. Armut.com ve 
yüzlerce start up yatırım almayı başardı. Yine 
de bugün her girişimcinin en büyük meselesi 
yatırım almak. 


Reztoran, aralarında Arzuhan Doğan 
Yalçındağ, Fırat İşbecer, Kaan Karamancı, 
Hakan Sabancı, Cem Garih, Doğan TV 


Başak Taşpınar Değim Holding ve Venture Friends gibi toplam 
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12 yatırımcıdan 2 tur yatırım aldı. Reztoran'ın 


kurucusu Irmak Dönmez Büyümez, ilk turda da ikinci 
turda da potansiyel yatırımcıların tüm gelişimlerini 


izleyebilecekleri raporlardan oluşan sunumlar 


hazırladıklarını söylüyor. Bu süreçte yatırımcıların bir 
şirketi incelerken ne gibi kriterlere baktığını daha iyi 


anladıklarını belirten Büyümez, şunları söylüyor: 


“İşin ölçeklendirilebilmesi, Türkiye'deki pazar potansiyeli 


ve bu pazarın buna hazır olup olmaması, 
son olarak da gösterilen planın nasıl 
uygulanılacağı çok önemli.” Büyümez, bir 
start up'a yatırım yapılabilmesi için 3 yıl 
içinde şirkette ne gibi büyümeler olacağını 
ölçeklendirerek ve mantıklı temele 
oturtarak bir plan hazırlanması gerektiğine 
dikkat çekiyor. “Yani şirketlerinin pazarın 
büyüklüğünü iyi analiz etmesi, büyük 
resmin potansiyel yatırımcılara akıllarda 
soru oluşmayacak şekilde aktarılması 
gerekiyor” diyor. 

Kolektif House Kurucu Ortağı Ahmet 


Onur, 2,5 yılda 4 turda yatırım aldıklarını söylüyor. 
Yatırım alma sürecinde hem gelecek hem tur esnasındaki 
gerçekleri güzel çalışmanın burada kritik rol oynadığına 
dikkat çekiyor. Onur, yatırım alma sırlarını şöyle 


“Öncelikle bulunduğumuz pazarın gerçekçi anlamda 
potansiyelini çıkarttık. O güne kadar ki operasyonel ve 
finansal hedeflerimize ne oranda ulaştığımızı açıkladık. 


Süreç, bence matematik ve ikna kabiliyetinin 
kesişim kümesi.” 


DOĞRU FIRSATIN PEŞİNDE 
Tapu.com bugüne kadar üç tur yatırım aldı. 
Tapu.com Kurucusu ve CEO'su Emre Erşahin, 
nasıl yatırım aldıklarını şöyle anlatıyor: 
“Aylarca hazırlıklarını gerçekleştirdiğimiz 
sunumlar sonucunda, yatırımcı adaylarımızla 
birlikte yakalanan fırsatın ne ölçüde değer 
yaratacağını tartıştık. Tapu.com'un potansiyel 
büyüklüğünü görünce herkes için karar almak 
oldukça kolaylaştı.” Erşahin, yatırım bulmaya 
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odaklanmak yerine doğru bir iş fırsatının peşinde en 
iyi uygulamayı yapacak ekip olduklarını ispatlamayı 
hedeflediklerini söylüyor. Bunu ispatladıktan sonra 
yatırımların beraberinde geldiğini anlatıyor. 
Erşahin, girişimcilerin sadece fikir, fırsat, ekip ve 
uygulama bileşenini duyurması inim ifade ediyor. 
SnapBuy'ın kurucusu “. 
Utkan Menteş de 
ürünü sahaya çıkmamış 
veya iş modeli net 
olmayan girişimlerin 
yatırım şanslarının 
azlığına vurgu yapıyor. 
Menteş, yine de 
yatırımcıların öncelikle 
girişimcilere yatırım 
yaptığını hatırlatıyor 
ve “Girişimcilerin 

ne kadar istekli ve 
zorluklar karşısında 
dirençli olduklarını 
anlatabilmesi gerekiyor. 
Hayal kurmadan 
girişimci olunmaz. 
Ancak hayallerin de gerçekçi hedeflere dönüştürülmesi 
ve yatırımcılara bu hedeflerin akılcı bir planla 
anlatılması gerekiyor” diyor. 


MORAL BOZAN TOPLANTILAR 
Fitwell, bugüne kadar 5 farklı aşamada yatırım 
aldı. Fitwell'in kurucusu ve CEO'su Barış 
Özaydınlı, her aşamanın farklı bir hazırlık 
gerektirdiğini belirtiyor. Özaydınlı, kendi 
deneyimlerini şöyle paylaşıyor: 

“Tohum aşamasında yatırım almamızda iyi bir 
fikrin ötesinde, çalışan bir ürün ve Türkiye'nin 
en önemli şirketlerinden biriyle yaptığımız iş 
birliği etkili oldu. İlk yatırımcımızı ikna eden 
unsurlar, ekibin bu işi yapabileceğine olan 
inancı, ortaya çıkarttığımız ürünün kalitesi ve 
daha ilk günden gelir elde edebilecek bir iş 
modeli geliştirmiş olmamızdı. Pazarda gerçek 
bir ihtiyaç olduğunu ve bu ihtiyacı doğru 
şekilde cevaplayabilecek bir ürün geliştirdiğimize ikna 
etmemiz gerekti.” 

Positive Energy'nin kurucusu Ortağı Soner 
Hacıhaliloğlu, yatırıma hazırlık sürecinin en önemli 
kısmının çalışan bir ürün olduğunu düşünüyor ve 
sözlerine şöyle devam ediyor: 

“Bu bize yatırımcıya karşı elimizde sahada test edilen 
ve çalışan bir ürün olduğunu kanıtlama şansı verdi. 
Kuruluştan 1,5 yıl sonra yatırım alabildik ve süreç 5 ayda 


tamamlandı.” Bu dönemde özellikle yatırımcıları doğru 


Utkan Menteş 


seçmenin önemini gördüğünü de belirten Hacıhaliloğlu, 
“Vakit kaybettiren çok toplantıya girdik. Bu bize hem 
zaman hem moral kaybettirdi. Önemli olan kurucu 
ekibin birbirine destek olması ve ürünlerine konsantre 
olmaları” diye anlatıyor. 


“SATIŞA ODAKLANIN” 

Katı Hal ARGE, TÜBİTAK'ın ilk fonladığı 
girişimlerden biri. Şirket, melek yatırımı kurulduktan 

2 yıl sonra aldı. Süreç ise sadece 1 ay sürdü. Katı Hal 
ARGE'nin kurucusu Ahmet Alpat, yatırım almak için 
hiç hazırlık yapmamış. Tek odağı kârlılığı yakalamak ve 
fatura kesmek olmuş. Alpat, fatura kesmenin ve kârlılığı 
yakalamanın en iyi yatırım alma stratejisi olduğunu 
söylüyor ve “Yatırım, büyüme için 
alındığında oldukça etkili oluyor” diyor. 
Yatırım alma sürecinde şirket 
değerlemesinin oldukça zor bir 

konu olduğuna dikkat çeken Alpat, 
özellikle gelir öncesi şirketlerde şirket 
değerlemesinde çarpan değerinin söz 
konusu olmadığını belirtiyor. Alpat, 
yatırım almak isteyen start up'lara 
önerilerini şöyle sıralıyor: “Öncelikle 
Türkiye'de girişim yapıyorsanız yurt 
dışı değerlemelerini unutmanız 
gerekiyor. Ne kadar paraya ihtiyacınız 
varsa bunu netleştirmelisiniz. Yatırım 
almaya çalışmak gibi bir organizasyonel 
amaç gütmeyin.” 

Kolay İK Kurucu Ortağı Efecan Erdur, 
yatırım aşamasına gelmeden önce şirketi hedeflerine 
ulaştırdıklarını söylüyor ve şöyle devam ediyor: 
“Önceden belirlediğimiz hedeflere ulaşmak için çalıştık 
ve bunu başardık. Bu olumlu geri dönüşün yatırımcıların 
ilgisini çektiğini fark ettik ve hazır olduğumuzu hissettik. 
Girişimciler, belirlemiş oldukları hedeflere ulaşıp olumlu 
sonuçlar aldıkları sürece yatırımcıların ilgisini çekiyor. 
Belirlediğimiz hedefleri geldiğimiz noktayla ortak bir 
sunumda derleyip ilgilenen kişilere düzenli ve açık olarak 
aktararak başarılı olduk.” 
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“HIZLI VE NET ANLATIN” 


DOĞRU KİŞİLERLE TEMAS 2013'ün başında 
kurduğum mobil pazarlama şirketi Veloxity, 


bugüne kadar iki tur yatırım aldı. Yatırım için önce 


ilgileneceğini düşündüğümüz gruplarla temasa 
geçtik. İlk yatırım turunu, kuruluşumuzdan 1 yıl 
sonra açtık ve 6 ay içinde ilk turu tamamladık. 
Bu start up'ımda birkaç yeni şey öğrendim. 

Seri A yatırım artık ne fikir aşamasında ne ilk 
ürün aşamasında yer almıyor. Fikriniz varsa ve 
ürününüz çıktıysa ilk olarak melek yatırım ağları 
devreye giriyor. Melek yatırımcılarınızı, kendi 


Biz buna 'akıllı para' diyoruz. 
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Ercan Erciyes, ortağıyla beraber 

yeni nesil, güvenli ve akıllı depolama 
cihazı Monument adlı bir donanım 
ürünü geliştirdi. Oldukça ilgi gören 
Monument, bu zamana kadar toplam 3 
tur yatırım aldı. 

Erciyes, yatırım almadan önce neden 
yatırıma ihtiyaçları olduğunu, alınan 
yatırımın nasıl kullanılacağını, işle ilgili 
riskleri ve fırsatları detaylı bir biçimde 
tanımladıklarını söylüyor. Ardından 
yaptıkları tahminleri gerekçelendirmek 
için enine boyuna ciddi bir çalışma 
yaptıklarını anlatıyor. Erciyes, yatırım 
almak için detaylı çalışmalarında neye 
odaklandıklarını şöyle açıklıyor: 
“Benzer iş modellerine sahip ve borsada işlem gören 
şirketlerin bilgilerini taradık, karşılaştırmalar yaptık. 
Yatırımcıların sınırlı zamanları oluyor. Bu nedenle her şeyi 
hızlı, anlaşılır ve kolay bir biçimde anlatmak için çalıştık. 
Çok detaylı bir pazar araştırması yaptık. Müşterilerle 

birebir görüştük, pazardaki diğer oyuncularla irtibat kurduk, 
kapsamlı bir rakip analizi yaptık, fırsatları anlamaya çalıştık.” 


ACIMASIZ SORULAR 

İzmir'de 3 üniversite öğrencisinin kurduğu Papiroom, 

bir sosyal medya platformu. Şirket bu zamana dek 2 tur 
yatırım aldı. Papiroom Kurucu Ortağı Mert Karaok, yatırım 
alabilmek için projeye tamamen bir yatırımcı gözüyle 
baktıklarını söylüyor. Hazırlık sürecinin cevapsız sorularla 
geçtiğini belirten Karaok sözlerine şöyle devam ediyor: 


“Projenize hiç bakmadığınız bir açıdan bakıyorsunuz. İlk 


endüstrinizle ilgili alanlardan seçmenizi öneririm. 


24 


VELOXITY KURUCUSU 


KISA VE KİLİT ANLATIM Yatırım aşamasında iki husus 
çok önemli. Birincisi, fikrinizi ve şirketinizi çok kısa 
cümlelerle anlatmanız gerekiyor. Yatırımcı adayının 
dikkatini çekmek için kilit bir anlatım tarzına ihtiyacınız 
olacak. Start up dünyasında buna 'elevator pitch' deniliyor. 
Kısa bir zaman diliminde fikrinizin farklılığını ortaya 
koyabilmelisiniz. Fikrinizi en hızlı ve etkili nasıl sunacağınızı 
öğrenmek, yatırım sürecinin ilk aşamasındaki en önemli 
zorluklardan biri. İkincisiyse iş modelinizi finansal modelle 
birleştirerek anlatmak. İş fikrinizin nasıl ve ne zaman para 
kazandıracağını gösteren finansal modeliniz sayesinde 
doğru bir değerleme alabilirsiniz. Şirket değerlemesi 
yatırım aşamasında yaşanan ikinci zorluk. 


defa projenin aylık kazanç potansiyelini 
ve büyüme oranlarını hesaplamak 

» zorunda kaldık. Çok uzun süren bir 

© tahminleme süreciydi. Birçok finansal 
terime hakim olmanın, ayakları 

yere basan tahminler, iş planları ve 
gelecek projeksiyonları yapmanın kod 
yazmaktan çok daha zor olduğunu 
fark ettik.” Karaok, yatırım alırken 

en zorlayan kısmın ise girişimcilerin 
heyecanını ve bu işi yapabileceklerine 
dair inancı yatırımcıya aktarmak 
olduğunu düşünüyor ve şunları 
söylüyor: 

“Yatırımcılar sizin projenize sizler 
kadar hayranlıkla bakmıyor. Duymak 
istediği şeyler aslında daha çok 
projenin ne kadar ileriye gidebileceği. Projenizi yatırım 
sürecinden önce çok keskin eleştirmeniz gerekiyor ki 
doğru cevapları bulabilesiniz. Kendi ürününüze acımasızca 


bakabilmek de oldukça zorlu.” 


“ÖNCE SONUÇ ALIN” 

Rıfat Oğuz'un kurduğu Sinemia, bugüne kadar 4 tur yatırım 
aldı. Sinemia'yı kendi bilgi ve becerileriyle kurduklarını 
söyleyen Oğuz, “Teknolojiyi nasıl kullanacağımıza karar 
verdikten sonra sistemin ilk kodlarını ben yazdım. Teknoloji 
yaratma ve hayata geçirme sürecinde sermaye arayışımız 
olmadı. Takımı büyütmek ve pazarlama harcamaları için 
yatırımcılarla görüşmeye başladık” diyor. Oğuz, hazırlık 
sürecinden öğrendiklerini ve tavsiyelerini şöyle dile getiriyor: 
“Özellikle melek yatırımda yatırımcının getirdiği kaldıraç 
etkisini düşünmek gerekiyor. Paranın alamayacağı 
bağlantılar, bilgi ve deneyimler, yatırımcıların bir sonraki 


e 
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“CEZBEDECEK HİKAYE GEREKİYOR” “5358... 


İKİ DURUM SÖZ KONUSU İki tur yatırım 

aldık. Yatırım almayı iki farklı durum için 
değerlendirebiliriz. Birincisi, ilk müşterilerini 
kazanmış ve veri açısından yatırımcıya 
anlatabileceği bir hikayesi olan girişim. İkincisi, 
fikir aşamasında olan, pazardaki çok iyi bir 
açığı yakalamış ve kurduğu takım açısından da 
yatırımcıya güven veren girişim. 

GİRİŞİMCİ VE TAKIM İlk durumda veriye 
dayalı bir senaryo olduğu için yatırımcının işi 
anlaması daha kolay. Fakat ikinci durumda 
ortada herhangi bir veri olmadığı için yatırımcı 
girişimcinin tecrübesine ve iş fikrine güvenmek 


M>1ı“> 
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turların gerçekleşmesindeki 
destekleri çok önemli. İlerleyen 
turlarda ise öncelikleriniz 
farklılaşıyor. Aynı hayale inanmak 
daha da büyük önem arz etmeye 
başlıyor. Bu nedenle biz global 
hedeflerimize inanan yatırımcıları 
seçtik.” 

Oğuz'u bu süreçte en zorlayan konu 
rakamlar olmuş. Oğuz, “Yatırımcılar 
rakamlara, yani mevcut sonuçlara ve olasılıklara 
yatırım yapar. Fırsatın büyüklüğü ve takım zaten 
olmazsa olmaz ama biz ek olarak yatırım öncesinde 
sonuçları büyütmeye önem verdik” diyor. 

Raklet Kurucusu Gerçek Karakuş da Oğuz'la 

aynı fikirde. “Yatırımcı para kazanabileceği 
işe bakar. Onlara gelirlerinizin aylık artışını 
gösterebilirseniz dikkat çekersiniz” diyen 
Karakuş, asıl önemli olanın takım, büyüme 
hızı ve teknoloji olduğunu vurguluyor. 
Karakuş, yatırım almak isteyen start up'lara 
yurt dışındaki hızlandırma programlarına da 


başvurmalarını öneriyor. 


NETWORK ÖNEMLİ 
TAMNOTBASIC'in kurucusu 
Orkan Orgun, bugüne kadar 2 turda 
toplam 1,2 milyon TL yatırım 
aldıklarını söylüyor. Şirketin 
yatırımcılarıysa Nevzat Aydın, 
Erdem Yurdanur ve Tarkan Onar. 
Orgun, yatırım almak isteyen 


Orkan Orgun 
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durumunda. Yatırım için iki durumda da şart 
olan girişimci ve kurduğu takım. Bizim sürecimiz 
daha çok ilk modelde ilerledi. 

KENDİMİZİ KANITLADIK Elimizde iyi bir 
fikrimiz ve açık yakaladığımız büyük bir pazar 
vardı. Fakat duyulmuş bir ismimiz yoktu. Onun 
için kendimizi kanıtlamamız gerekiyordu. Kendi 
paramızla dayanabildiğimiz kadar ilerleyerek bir 
büyüme trendi oluşturmayı hedefledik. Doğru 
strateji ve asgari harcamayla yatırımın kapısını 
araladık. Yatırım için iyi bir takım kurmak ve 
bunun için de yetenekli kişileri cezbedecek bir 


SS 


start up'lara öncelikle yatırımcılara 
bir referans ile ulaşmalarını 

tavsiye ediyor. “Ortak bir tanıdık 
tarafından verilen güvenceyi 
önemli görüyorum. Bu imkanı 
olmayan kişiler içinse zaman içinde 
kendilerini tanıtmalarını, ilişki 
geliştirmelerini öneririm” diyen 
Orgun, yatırım alma süreçlerinin 
kritik noktalarını şöyle paylaşıyor: 
“Biz ilk olarak ne kadar sermayeye ne zaman ihtiyaç 
duyduğumuzu hesapladık. Şirketimize katacaklarını 
düşündüğümüz değere göre hangi yatırımcılarla ilk 
olarak konuşmak istediğimizi kararlaştırdık. Ortak 
tanıdıklarımızdan bizi tanıştırmalarını rica ettik. 
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Bir start up için net bir gelir modeli oluşturmanın 
ne kadar önemli olduğunu biliyorduk. Bunun 
yatırımcılar için de önde gelen yatırım 
kriterlerinden biri olduğunu öğrendik.” 

Etkinlikcim.com Kurucusu Efe Kethüda da 

networke dikkat çekiyor. Kethüda, şöyle anlatıyor: 

“Öncelikle network'lerini geniş tutup yatırım 
almadan önce yatırım görüşmesine gitmeyi 

düşündükleri kişilerle tanışma imkanı 
yaratmalılar. Yatırımcıya her şey hazır 
ve net olduktan sonra gitmeliler. İlk 
intiba ve toplantı çok önemli. Her zaman 
açık ve net olmak da eksik olduğunuz 
yanlarınızı paylaşmak da önemli. Bununla 
beraber pazara, rakiplere ve ürüne çok 
hakim olmalılar. Bence en önemli nokta ise 
yatırımcıyı doğru seçmek.” 8 


BİLKOM 
DİJİTAL DÖNÜŞÜME ODAKLANAN İŞ 


YAPIŞ MODELİ İLE TÜM İŞ ORTAKLARI 
İÇİN KATMA DEĞER YARATIYOR. 


Apple, Huawei, Asus, 
Alcatel ve Warner Bros 

' gibi lider global 
markaların mobil, 
dijital yaşam ve eğlence 
odaklı ürünlerini 30 yılı 
aşkın süredir Türkiye'ye 
i taşıyoruz. 


Tüm iş ortaklarımız için katma 
değer yaratan dağıtıcılık 
modelimiz, “Türkiye'nin 
Dijital Yaşam Koçu” olma 
misyonuyla geliştirdiğimiz 
dijital iş modelleri ile artık çok 
daha güçlü... 


Geleceğin teknolojilerini 
"Bilkom Güvencesiyle" 
tüketiciler ile buluşturmaya 
devam edeceğiz. 


www.bilkom.com.tr 


#bilkom 
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yleşi / Bartu Baran 


Ototrink, geçen 
yıl Frontier Car 
Group'tan aldığı 
4,4 milyon dolarlık 
yatırımla dikkat 
çekti. Şimdi 

de 4-6 milyon 
dolarlık Seri B 
yatırım almak 
için hazırlıklarını 
sürdürüyor. 
18-20 milyon 
dolar değerleme 
üzerinden yüzde 
20-25 hisse satışı 
planlanıyor. 
Kurucu ve CEO 
Bartu Baran, 
“Yatırımla beraber 
2018 sonunda 
toplam 25 
şubeye ulaşmayı 
hedefliyoruz” 
diyor. 


NİL DUMANSIZOĞLU ndumansizogluGcapital.com.tr 


“Otomotivde 
acık var” 
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PAZARIN HACMİ 
İkinci el oto 
pazarında 2017'de 
6 milyon araç satıldı. 
2018'de de bunun 
altına düşmez. 


İKİNCİ EL OTODA 
TABLO NASIL? 


DÜNYA Dünyada ikinci el oto pazarında lider Avrupa. Onu, Rusya 
ve Amerika izliyor. Avrupa, bir bütün olarak düşündüğünüzde çok 
büyük bir pazar, nüfus ve araç adedi çok fazla. Pazar Amerika'da 
da çok büyük ama Avrupa'da Autol.nl gibi pazarı domine eden 
şirketler varken Amerika'da daha çok her eyalette, bölgesel 
olarak kuvvetli şirketler var. 


TÜRKİYE Türkiye'de ise ikinci el oto pazarı gittikçe büyüyor. 
Sıfır araç fiyatları ve vergiler son dönemde çok yükseldi. 

Özellikle bazı markalar ikinci elde zarar ettirmiyor, aksine bazen 
kazandırabiliyor. İnsanlar yatırım aracı olarak ev alamıyorsa araba 
alıyor. 2016'da Türkiye'de 5 milyon araç satılmıştı, 2017'de bu 
rakam 6 milyon oldu. Türkiye öngörülmesi zor bir pazar ancak 
2018'de de 6 milyondan aşağı düşmeyeceğini düşünüyorum. 


kinci el otomotiv, çok hareketli ve rekabetin yoğun olduğu 
bir alan... 2016 sonunda bu sektöre bir oyuncu daha 
eklendi: Ototrink. Bireysel kullanıcıların araç satarken 
yaşadığı sorunlara odaklanarak rakiplerinden ayrılan 
Ototrink, 2016'nın en dikkat çeken girişimlerinden biri 
oldu. Büyüyen ve gelişen ekonomilerde Frontier Car 
Group, 5 ülkeyle birlikte Türkiye pazarına da Bartu 
Baran'ın kurucusu olduğu Ototrink'le girdi. 

Toplamda aldığı 4,4 milyon dolarlık yatırımla 13 milyon 
dolarlık değerlemeye ulaşan Ototrink, bugün 8 şubesi, 40 
kişilik ekibiyle ayda 100'den fazla araç alım-satım sayısına 
ulaştı. Girişimin kurucusu ve CEO'su Bartu Baran, 
şimdilerde Seri B yatırımı için görüşmelere başladıklarını 
belirtiyor. “Yaklaşık 4-6 milyon dolarlık bir yatırım alıp 
18-20 milyon dolar arasında bir değerleme üzerinden 
yüzde 20-25 hisse satışı planlıyoruz” diyen Baran, bu 
yatırımı ekibi genişletmek ve şube sayısını artırmak için 
kullanacaklarını söylüyor. 

Bartu Baran'la Frontier Car Group'la tanışmasını, 
Ototrink'in hikayesini ve yeni dönem hedeflerini 
konuştuk: 


Ototrink ile önemli bir başarı yakaladınız. Girişimciliğe 
merakınız nasıl başladı? 

Sabancı Üniversitesi İşletme Bölümü mezunuyum. 

Okul bittikten sonra pek çok şirkette çalıştım. Aslında 
hayatımın her döneminde girişimciliğe merakım oldu. 
Kurumsal hayatta çalışırken bir ara reklamyorumla.com 
adında başarılı olmayan bir girişim hayata geçirdim. Daha 
sonra yine başka bir şirkette çalışırken bir grup arkadaşla 
fikirlerimizi hayata geçirmek istedik ve Tapu.com'u 
kurduk. En son da Ototrink oldu. 


2016'da kurulan Ototrink ile kısa zamanda önemli bir 
ivme yakaladınız. İkinci el otomotiv yoğun bir rekabetin 
olduğu bir alan. Neden bu alana girdiniz? 

Aralık 2016'da kurulduk ancak ilk işlemimizi şubat 
sonunda gerçekleştirdik. Evet, ikinci el otomotiv, çok fazla 
oyuncunun olduğu bir sektör. Rekabetin çok olduğu bir 
pazara girdik ama bir açık gördük ve onun üzerine gittik. 
Farklı olarak yaptığımız, sadece bireysel kullanıcılardan 
araç almamız. Diğer şirketler daha çok filoların araçlarını 
alıp satıyor. Biz o alana girmedik. Çünkü bireyselin araç 
satmakta zorlandığını biliyoruz. Bireysel kullanıcılar 
sitelere ilan koyuyor ancak çok zor satıyorlar. 

Bir de güven problemi oluyor. Ototrink'in var oluş 
sebeplerinden biri, insanların güvenli bir şekilde araç 
satabilmelerini sağlamak. 

Biz bu sorunları yaşayanlar için bir çözüm olduk. Aracını 
satmak isteyen kişi bize getiriyor, aynı gün içinde 
ekspertizi yapıyoruz ve bir ücret talep etmiyoruz. Parasını 
da anında veriyoruz. 
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öyleşi / Bartu Baran 


Peki, girişimi başlatma hikayeniz nasıldı? 
Arkadaşlarımla kurduğum start up'ımda çalışıyordum. 
Sujay Tyle ve Peter Lindholm beni buldu ve böyle bir 

iş fikirleri olduğunu söylediler. Test ettik, çalıştığını 
gördüğümüz zaman başlamaya karar verdik. Aslında 
bana yurt dışından böyle bir modeli Türkiye'de uygulama 
teklifi gelince başlamış oldu. 


Yabancı yatırımcı sizi nasıl buldu? 

Bir gün ofiste çalışırken LinkedIn'den bir mesaj geldi. 
Fikirlerini anlattılar ve benimle çalışmak istediklerini 
söylediler. Bir şekilde araştırmışlar ve ben referans 
gösterilmişim. Daha sonra çalıştığım girişimimden 
ayrıldım ve bu işe odaklandım. Atılay Yılmaz, Mehmet 
Belet ve ben 3 kurucu ortaktık. 


Kaç kişilik bir ekiple yola çıktınız? Şu an ekibiniz nasıl 
büyüdü? 

5 kişilik bir ekiple başladık. Şu anda şubelerdeki 
ekspertiz uzmanlarımız dahil olmak üzere yaklaşık 40 
kişilik bir ekibiz. Toplam 8 şubemiz var; bunların 7'si 
İstanbul, Vi İzmir'de. 


Sistem nasıl çalışıyor? 
Öncelikle satıcı, siteden fiyat teklifi alıyor. Teklifi 


beğenirse kendisine en yakın şubemizden ekspertiz 


randevusu alıyor. Ekspertiz sonrasında fiyatta anlaşabilirsek 
aracını hemen alıyoruz. Süreç 45 dk-1 saat arasında 
sonuçlanıyor. 


Geçen yıl en çok yatırım alan girişimlerden biri oldunuz? 
İlk yatırımınız ne kadardı? Yatırımcıların ilgisini çekmeyi 
nasıl başardınız? 

Berlin/Almanya merkezli Frontier Car Group'tan yatırım 
aldık. İlk 400 bin dolarla başladık. Daha sonra toplamda 
13 milyon dolar değerleme üzerinden 4 milyon dolarlık 
Seri A yatırımı aldık. Start up'larda en başta bir kazanç, 
pozitif bir nakit akışı olmadığı için en önemlisi, ekip, fikir 
ve pazar oluyor. Pazarın büyüklüğünü, ekibin iyi olduğunu 
ve fikrin çalıştığını gösterince böyle bir yatırım alabildik. 


Bu yatırımı nasıl değerlendirdiniz? Aylık ortalama 
trafiğiniz ve kullanıcı sayınız nedir? 

Pazarlama, şube açılışı, ekibi büyütmek gibi konularda 
kullandık. Araç alış ve satış adetlerimiz, kurulduğumuz 
zamana oranla 5-6 katına çıkmış durumda. İyi bir ivme 
yakaladık. 


Şirket bugün nasıl bir büyüklüğe ulaştı? Ayda kaç araç alıp 
satıyorsunuz? Aylık ortalama trafiğiniz ve kullanıcı sayınız 
nedir? 

Ayda 100'e yakın alım-satım yapıyoruz. Bir araç bir aydan 
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fazla elimizde kalmıyor, devir hızı bu işte 
çok önemli. Bu süreyi daha da düşürmeye 
çalışıyoruz. 2017 yılında 500'ün üzerinde 
araç alıp sattık. 2018'de 3 bin-3 bin 500 
arasında bir rakama ulaşmayı planlıyoruz. 
Aylık ortalama 110 bin trafiğe sahibiz, 
kullanıcı sayımız da aylık ortalama 78 
bin. Ziyaretçilerin yüzde 80'i mobil 
üzerinden geliyor. 


Yeni yatırım alma planınız var mı? 

Evet, şimdi Seri B yatırımı almaya 
çalışıyoruz. Yaklaşık 4-6 milyon dolarlık 
bir yatırım alıp 18-20 milyon dolar 
arasında bir değerleme üzerinden 

yüzde 20-25 hisse satışı planlıyoruz. 
Kazandığımız ivmeyi daha da artırıp 
nakit akışını pozitife çekmek istiyoruz. 
Yatırımda stratejik ortaklığa inanıyorum. 
FCG bizim için iyi fon oldu, teknik 

ekip yardımı aliyoruz ancak bize doğru 
insanların kapılarını aç 


cak yatırımcılar 
istiyoruz. Bu nedenle stratejik ortaklık 
tekliflerine de her zaman açığız. 


Yeni yatırımı hangi alanlarda kullanmak 
istiyorsunuz? 

Yatırımı alabilirsek 20-25 kişiyi daha 

işi ağız. Beraberinde şubelerin 
açılışlarına devam etmek istiyoruz. 
Bursa, Antalya, Ankara, doğu illerinde 
en az iki tane ve bir tane de Trabzon'da 
şube açmayı planlıyoruz. Pazarlama 
faaliyetlerimizi de artıracağız. 2018 
sonunda toplam 25 şubeye ulaşma 
hedefimiz var. 

Yatırımı aldıktan sonra 2-3 ay içinde 
bunların hepsini tamamlamak istiyoruz. 
Haziran-ağustos arası sektör için durgun 
bir dönem. O durgun dönemde bu 
operasyonel yatırımlarımızı yapıp sezona 
hazır şekilde girmek istiyoruz. 


Orta ve uzun vadede hedefleriniz nedir? 
Şirketinizi nerede görmek istiyorsunuz? 
En önemli hedefimiz, Türkiye'deki 
pazarın belirleyicilerinden biri olmak. 
İnsanlar aracının değerini ve ederini 
bilmiyor. Açık artırmayla fiyat teklifi 
alıyoruz, istiyoruz ki pazarı alıcı 
belirlesin, satıcı değil. Çünkü bir araca 50 


.. LI . 
“TURKİYE'NİN 
VAR” 

FCG KİMDİR? Frontier 

Car Group, Amerikalı bir 
şirket ama Berlin ve İsveç 
ofislerinden işler yürütülüyor. 
Teknik ekipler, iş geliştirme 
ekipleri, finans geliştirme 
ekipleri buradan destek 
veriyor. Yükselen piyasalarda 
kullanılmış otomobil pazarları 
kuran ve işleten bir yapı. 
Bizimle birlikte Endonezya, 


Pakistan, Nijerya, Meksika ve 
Şili'de şirketleri var. 


SEÇME NEDENİ Bu pazarları 


seçme nedenleri, büyüyen 
ve gelişen ekonomileri 

olan ülkeler olmaları. 
Prosedürlerin de daha kolay 
olduğu ülkeler. Türkiye'nin 
durumu diğer pazarlardan 
biraz farklı. AB uyum yasaları 
çerçevesinde hareket 
ettiğimiz için diğer beş pazara 
göre regülasyonlarımız daha 
katı. Bu olumsuz bir durum 
değil çünkü daha güvenli bir 
ortam yaratıyor. 


ÜLKELERİN DURUMU 
Nijerya ve Meksika bizden 
6-8 ay önce başladı ve çok 
iyi yatırımlar aldılar. Nijerya, 
ayda 400-500 alım-satım 
yapar hale geldi. Ama oradaki 
araba fiyatları ortalama 6 bin 
dolarken Türkiye'de 20 bin 
dolar. Yani Türkiye'de işletme 
sermayesi çok daha yüksek. 
Çalışan maaş ve giderleri 
konusunda bizden daha 
avantajlılar ama bizde de 
pazar çok büyük. 


bin isteyebilirsiniz ama 50 bin veren 
yoksa ederi o değildir. Türkiye'de bu 
bilinç daha tam oturmadı. O nedenle 
insanlar 4-5 ay boyunca araçlarını 
satamıyor. 

Bunun dışında büyük veriyi de işlemek 
istiyoruz. Bir süre sonra elimizde 
sektöre dair ciddi bir bilgi birikimi 
olacak. Bu veriyi analiz edip işledikten 
sonra kullanılabilir hale getirerek 
şirketlere satabilmek istiyoruz. 

Şirket belli bir noktadan sonra 
çocuğunuz gibi oluyor ama sonuçta 
bu işe büyütüp exit etmek için 
başladık. Belli bir büyüklüğe 
ulaştırabilirsek ortakların da benim de 
exit planımız var. 


Yurt dışına açılma düşünceniz var mı? 
Öncelikle Türkiye sınırları içinde 
üyümek istiyoruz. Avrupa'da gümrük 


birliği anlaşması olduğu için üye 
ülkeler kendi aralarında alım-satım 
yapabiliyor. Bu avantaj bizim için 
geçerli değil. Globalleşmek istiyoruz, 
ancak Avrupa için ayrıca başka bir 
şirket açmamız söz konusu olacak. İlk 
globalleşme adımlarını Azerbaycan 


ve Gürc 
düşünüyoruz. 


tan gibi pazarlarda atmayı 


Exit yapmayı düşündüğünüzü 
söylediniz. Siz bu girişimden sonra bir 
girişim kuracak olsanız bu kez hangi 
alanlara girmek istersiniz? 

Planlarım içinde bir girişim daha 
kurmak var. Fırsatları araştırıyorum. Şu 
an tamamen Ototrink'e odaklandığım 
için yakın zamanda düşünmüyorum, 
ancak exit yapmadan da bir girişim 
kurabilirim. Kişisel olarak ticari 
girişimleri seviyorum, sanıyorum 
bundan sonra da yine böyle bir girişim 
yaparım. Özellikle hastane yazılımları 
ve sağlık turizminde fırsatlar olduğunu 
düşünüyorum. Otomotiv sektöründe 
ise lastik ve yedek parça dikeyinde 
açıklar var. 
Daha ileri dönemlerde, melek yatırımcı 


olup yatırım yaptığım girişimcilere 


mentorluk yapmak istiyorum. © 
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or şartlarda yerli-yabancı çok sayıda rakiple mücadele 
eden start up'ların 2018 ajandalarında bu yıl pek 

çok yenilik var. Bunların başında yurt dışına açılmak 
geliyor. 2018'de ilk kez yurt dışına açılacak ya da bu 
hedef için ilk kez hazırlık yapmaya başlayacak pek 
çok start up dikkat çekiyor. 

Start up'ların yenilik ajandalarında yer alan 
maddelerden biri de yeni yatırımcı bulmak. İlk 
yatırımını alanlar, ikinci kez yatırımcı arayışındayken 


hiç yatırım almayanlar ilk kez yatırımcı bulmak istiyor. 
Girişimcilerin 2018 yenilik gündeminde bugüne kadar piyasaya 
sunmadıkları yeni ürün ve teknolojileri hayata geçirmek yer alıyor. 


Yine birçoğu bu yıl ilk kez pazarlamaya ağırlık vereceğini belirtirken 


ajandalarında ilk kez girilecek şehirler ve pazarlar da yer alıyor. 


HIZLI BÜYÜME 
Şartlar zorlaşsa da start up'ların hedefi, bu yıl da hızlı büyümeyi 


gerçekleştirmek. Aralarında bu yıldan itibaren her yıl ciro ve ürün sayısını 


3'e katlamayı planlayanlar var. 
Kurulduğu yıldan beri her yıl 3 kat büyüyen konaklama şirketi 
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Blueground'un kurucu ortağı ve Türkiye ülke müdürü Kurtuluş Cumhur 


Korkmaz, “Ev sayımızı ve 
ciromuzu yıllık bazda 3 katına 
çıkarmak bu yılki en önemli 
hedefimiz olacak” diyor. 

İkinci el mobilyalar için pazar yeri 
olan Dekopasaj, 2018'de cirosunu 
5 katına çıkarmak niyetinde. 
Dekopasaj Kurucusu Emir Tümen, 
konsinye satışta ise 3 kat büyüme 
öngörüyor. 

300 bin satıcıyı e-ticaret 
ekosistemine kazandıran İyzico 


Start up 


«3 1 Bidolubaskı 


) Bilransfer 


Z Blueground 


«3 / Dekopasaj 


da geliştirdiği ürünlerle bu yıl ) EngageYa 
500 bin yeni dijital satıcının ii 
daha ekosisteme dahil olmasını il Lea 


hedefliyor. İyzico CEO'su Barbaros 
Ozbugutu, “Her yıl olduğu gibi 
2018'de de 3 haneli rakamlarla 


«3 7 Kolektif House 


g Makercodes.com 

9 Mealbox 
G3) Sinemia 

1 SMG 

1 Storia 


«>> J Trio Mobil 


1 nl Yuvako 
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2018 yenilik ajandasında ne var? 


Yurt dışında pazar araştırması yaparak 2019'a hazırlanacak. 
Ar-Ge ve teknolojiye yatırım yapacak. 


Finansman ka nji yaratmaya ve hedeflerini tutturmaya 
odaklanacak. Yazılım ve operasyonel altyapısını geliştirecek. 
B tipi finansmana yönelecek. Ev sahipleri ve kiracılar için 
alternatif yatırım ve ödeme opsiyonları geliştirecek. 

Yurt içi operasyonları büyütürken 2019'da beledi yurt 
dışına açılma planının altyapı çalışmalarını başlatacak. 
Reklam verenlerle profesyonel icerik üreticilerini buluşturarak 
görülmemiş iletişim kampanyalarına imza atacak. 

Yapay zeka çalışmalarını hızlandıracak ve makine öğrenmesi 
üzerine geliştirmeler yapacak. 

İstanbul'da 2 yeni merkez açacak. Amerika'ya açılmayı 
hızlandıracak. Üye memnuniyeti ve mutluluğuna odaklanacak. 
Müfredatına yapay zeka, artırılmış gerçeklik konularını 
ekleyecek. 

Detoks sıvısı aboneliğini lanse edip yemek dağıtımında çığır 
açacak yeni bir modele geçecek. 

Blockchain'le geliştirdiği tekeli sinemaya gitme 
deneyiminde kullanılabilen bir ödeme yöntemi sunacak. 


Pazarlamaya odaklanıp ürünün ikinci versiyonu için 
çalışmalarına ağırlık verecek. 

Yurt içi ve yurt dışında partner ağını büyütüp Ar-Ge 
departmanının çıkardığı yeni ürünleri piyasaya sürecek. 


Anadolu'da yeni şehirlere açılacak. Yurt dışındaki Miami, 
Portekiz, Kıbrıs ve İsrail operasyonlarına yenilerini ekleyecek. 
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TEKNOLOJİYE YATIRIM YAY | LACAĞ IZ 


2018'de büyümeye odaklanan start up'ların 
“yenilik” ajandasının ilk sıralarında önemli 
Ar-Ge projelerini hayata geçirmek ve teknoloji 
altyapısını geliştirmek de bulunuyor. En çok 
yatırım yapılan alanların başında ise yapay zeka, 
artırılmış gerçeklik ve blockchain teknolojileri 
var. Ev alıp satmak isteyen kişilere yeni nesil 

ve teknoloji tabanlı gayrimenkul danışmanlığı 
deneyimi sunan Yuvaco Teknoloji'nin kurucu 
ortağı Altay Tınar, bu yıl hayata geçirecekleri 
yapay zeka uygulamaları sayesinde bir müşteriyi 
uygun evlerle eşleştirirken binlerce uygun 
kombinasyonu da aynı anda hesaplayacaklarını 
belirtiyor. 
Teknoloji eğitimi alanında faaliyet gösteren 


YENİ OFİSE TAŞINMA Bu yılın ilk yarısının, bizi 
en heyecanlandıran gündemi Altunizade'deki yeni 
ofisimiz iyziPark'a taşınmak. Burayı geliştirmekte 
olduğumuz teknolojiler için öncü bir Ar-Ge merkezi 
olarak konumlandırıyoruz. 


YURT DIŞI AÇILIMI 
2018, Türkiye'deki 
başarılarımızı yurt 

dışına taşıdığımız bir yıl 
olacak. Türkiye merkezli 
bölgesel bir oyuncu 
olmak ana hedefimiz. Bu 
nedenle Doğu Avrupa'ya 
yayılma planımız bizi çok 
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Makercodes.com'un da hedefinde yapay zeka, NR heyecanlandırıyor. 
artırılmış gerçeklik gibi yeni teknolojileri N EN ÖNEMLİ 
bulunuyor. Makercodes Kurucusu Volkan — YENİLİKLER 

Keskin, “Önümüzdeki dönemde yapay zeka NN Yapay zeka ve machine 
tasarımcılarına çok ihtiyaç olacak. Biz de learning (makine 


müfredatımıza bu yeni teknolojileri bu yıl 
ekleyeceğiz” diye konuşuyor. 

2017'de İTÜ ARI Teknokent'e kabul edilen 
SMG'nin de çalışmalarının önemli bir 
bölümünü harmonik benzerlik ve SaaS 
teknolojileri oluşturuyor. Şirketin yönetim 
kurulu başkanı Gül Gürer Alimgil, SaaS'ın 
geleneksel yazılım satışlarına oranla 5 kat daha 
hızlı büyüyen bir model olduğunu belirtiyor. 


öğrenimi) alanlarında 
geliştirdiğimiz teknolojik 
çözümler, sektöre sunduğumuz en önemli yenilikler 
olacak. Bu sayede, insanların yaptığı birçok görevi 
otomatikleştirerek hata payını minimuma indireceğiz. 


KORUMALI ALIŞVERİŞ 2018'in yenilikleri arasında 
bugüne kadar sadece çok büyük e-ticaret sitelerinin 
sunduğu “korumalı alışveriş” programımız var. Yapılan 
alışverişlerin teslimattan sonra 3 gün boyunca 
korumamız altında olması, bugüne kadar online 
alışverişe güven duymayan kullanıcıların bakışını 
değiştirecek. 
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2018 ajandalarının ilk sıralarında 

önemli Ar-Ge projelerini hayata 

geçirmek ve teknoloji altyapısını 
geliştirmek de bulunuyor. 


&Ö Gül Gürer alimgi 


yk. 
— 
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“YENİ SİSTEM GELİŞTİRDİK” — 


YAPAY ZEKA Yapay zeka ve artırılmış gerçeklik 
teknolojilerimizin ilk somut adımları yeni mobil 
uygulamamızla kullanıcılarımızla buluştu. Ayrıca 
“Sinemiacoin” üzerine çalışmalarımız sürüyor. 
Blockchain'le geliştirdiğimiz teknolojiyle tüm sinemaya 
gitme deneyiminde kullanılabilen bir ödeme yöntemi 
sunacağız. Farklı teknolojilerle de kullanıcılarımızın 
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karşısına çıkmayı sürdüreceğiz. 
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ÜRÜN ÇEŞİDİ ARTACAK 

Start up'lar geliştirdikleri yeni ürün 

ve hizmetlerle fark yaratıp büyümede 
rakiplerini geride bırakmayı başarıyor. Bu 
yıl da farklı sektörlerde pek çok start up 
pazarda olmayan veya çok nadir bulunan 
yeni ürün ve hizmetleri hayata geçirecek. 
Sosyal yayıncılık ve paylaşım platformu 
Storia da bunlardan biri. Bu yıl ilk kez 
kişilerin günlüklerini, hikayelerini, anılarını 
yazarak para kazanabileceği bir platformu 
hayata geçirmeyi planladıklarını söyleyen 
Storia'nın Türkiye genel yayın yönetmeni 
Çağrı Develioğlu, “Dünyada bir baskılama 
dönemi içindeyiz. Hedefimiz mutluluk 
ikayelerinin de olduğunu gösterebilmek” diyor. 


bir yılda 12 yerine 13 kira kazanma gibi 
çok yaratıcı alternatifler olacak” diye 
konuşuyor. 

Bu yıl ilk kez mobil uygulamalarını 
lanse edeceklerini anlatan Dekopasaj'ın 
kurucusu Emir Tümen de “Mobil 
uygulamamızla kullanıcılara çok 

daha hızlı ve kolay ilan oluşturma ve 
mobilyalarını satışa hazırlama imkanı 
sağlayacağız” diyor. 

3 yılda ulaştığı ürün çeşitliliğini 

1 yıl içerisinde yüzde 100 artırmayı 
hedefleyen Bidolubaskı, müşterilerinin 
ihtiyaçlarına göre tüm Türkiye'ye ertesi 
gün kargo, İstanbul içine aynı gün teslim 
gibi yeni hizmetler geliştirmeyi planlıyor. 


Blueground'un da yenilik ajandasında ev sahiplerinin 

gelirlerini maksimize edecekleri farklı yatırım fırsatları 
sunmak bulunuyor. Blueground Türkiye Ülke Müdürü 
Kurtuluş Cumhur Korkmaz, “Bunlar arasında evinden 


RIFAT OĞUZ 
SİNEMİA KURUCUSU 


“FONLARLA GÖRÜŞÜYORUZ” Yeni yatırımımız için 
dünyanın en büyük fonlarıyla görüşmelerimiz devam 
ediyor. 2018'de bu fonların birinden yatırım alacağız. 
2019'un ilk yarısına kadar toplamda 50 milyon dolarlık 
yatırım almış olmayı planlıyoruz. Bu fonlarla Amerika 
pazarında hızla büyürken Asya, Pasifik ve Avrupa 
pazarlarına yayılmayı hedefliyoruz. Bu yıl ilk kez 6 yeni 
pazara açılarak toplam 9 ülkede olmayı planlıyoruz. 


YATIRIMCI ARANIYOR 

Finansman ihtiyacının artmasıyla start up'ların 

yenilik ajandasına yeni yatırımcı bulmak da girdi. İlk 
tur yatırımlarını tamamlayanlar 2'nci tura geçmeye 
hazırlanıyor. Blueground'un kurucu ortağı ve Türkiye 
ülke müdürü Kurtuluş Cumhur Korkmaz, 2018 yenilik 


gündeminin en önemli maddesinin farklı şehir 
ve ülkelerde büyümek için Seri B finansman 
bulmak olduğunu söylüyor. 

Yeni nesil catering şirketi Mealbox'ın CEO'su 
Murat Demirhan, bu yılın ilk çeyreğinde yeni bir 
yatırım turu için yatırımcılarla temasa geçmeye 
hazırlandığını belirtiyor. Demirhan, “En 

önemli gündem maddelerimiz, 10 bin aboneye 
ulaşmak, yemek sunumunda devrim yapacak yeni 
modelimize geçmek ve Yemek Matik projemizi 
hayata geçirmek olacak” diyor. 

Turistlerin havalimanından transferi konusunda 
hizmet veren BiTransfer, 550 bin TLlik ilk 
yatırımla 2,5 yıldır çalışmalarını sürdürüyor. İlk 
yatırımla ayakta kalmaya çalıştıklarını söyleyen 
start up'ın kurucu ortağı ve CEO'su Oğuz 


N 
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Çoban, bu yıl : NN 
yeni finansman — NEVZAT ATAKLI 
kaynağı yaratmanın |  TRİO MOBİL KURUCU ORTAK VE CEO'SU 


kendisi için en Maş, N > 
© < o “TEKODAĞIMIZ 
İ BÜYÜME” 


2018 AJANDASI AR-GE ekibimiz 20 kişiye ulaştı. 
Bu yıl AR-GE'miz tarafından geliştirilen yeni ürünleri 
lanse edip pazarda yer edinmesini sağlamak 
ajandamın en önemli gündem maddesi. 


ediyor. Finansman bulmak için 

risk sermayesi şirketleriyle görüştüklerini 
açıklayan Çoban, “İlk günden beri yurt 

dışı hedeflerimiz mevcut. Ancak içinde 
bulunduğumuz koşullarda yeni bir yatırım 
almadan yurt dışı planlarımızı askıya almak 
zorunda kalıyoruz” diyor. 


MMA, 


YENİ ÇÖZÜM 
YURT DIŞI HAZIRLIĞI Bu yıla dijital tesis 
Bu yıl çok sayıda start up yurt dışına açılma çözümümüzün 
hazırlığı yapıyor. Birçoğunun planı 2018'i İ lansmanıyla 
yurt dışına hazırlık yılı olarak geçirip 2019'da —  başladık.Bu 
yurt dışına açılmak. < Oo sözümişletmelerin 
Paylaşımlı çalışma alanı şirketi Kolektif enerjiden, iş 
House'un kurucu ortağı Ahmet Onur, gücüne ve müşteri 
“Amerika'ya açılma hayalimiz var. Bu yıl bu memnuniyetine 
konunun üzerine daha fazla yoğunlaşacağız” kadar tüm 
diyor. parametreleri 


tek bir platformla 
ölçümleyip analiz 
edebilecekleri 


Bidolubaskı'nın genel müdürü Ömer 
Atakoğlu, 2018'in yurt dışında farklı 
pazarların potansiyelini ve maliyetini 


araştırdıkları bir yıl olacağını belirterek, NR çok yenilikçi bir 
“Yabancı ülkelere resmi girişimizi 2018'de NR lo (nesnelerin 
gerçekleştirmeyi düşünmesek de yapacağımız NR interneti) 


çözümü. Konsepti, 
donanımları, 
yazılımlarıyla 
tamamen 

kendi ürün ve 
mühendislik ekiplerimiz tarafından geliştirildi. 


HEDEFLER Bu yıl tek odağımız büyüme olacak. 
Hedefimiz 2018'de ciro bazında yüzde 70 büyümek. 10 
bin olan kurumsal müşteri sayımızı 18 bine çıkarmayı 
hedefliyoruz. Yurt içi ve yurt dışında partner ağımızı 
da büyütmeye devam edeceğiz. 


yurt dışı araştırmaların 2019'daki 
kararlarımızda kritik önemi olacak” diyor. 


A 


AN NAAAAN 


Bu yıl çok sayıda start up — 
yurt dışına açılmak için 
hazırlık yapacak. 


Start Up 2018 


BiTransfer CEO'su Oğuz Çoban, 
hedeflerini tutturmak için 2 yıllık 
deneyimlerinden yola çıkarak bu 

yıl için detaylı pazarlama aksiyonu 
hazırladıklarını anlatıyor. 

Native reklam (Doğal reklam) 
alanında faaliyet gösteren, halihazırda 
5 ülkede ofisi olan ve gelişmekte 

olan pazarlarda hızlı büyümesini 


Dekopasaj'ın kurucusu Emir Tümen, bu yıl yurt içi sürdüren EngageYa'nın da 2018 ajandasında çok sayıda 
operasyonları büyütürken bir yandan da 2019'da pazarlama ürününü pazara sunmak var. 

hedefledikleri yurt dışına açılma planının altyapı EngageYa Ülke Müdürü İlter Avcı, “Native 
çalışmalarına başlayacaklarını söylüyor. reklamcılıkta içerik çok önemli bir rol 


Start up'ların yenilik ajandalarında yeni 
şehirlere ve ülkelere girmek de bulunuyor. 
İstanbul'da hizmet veren Yuvaco, ürünü 
mükemmelleştirirken aynı zamanda yurt 
içinde yeni şehirlere de açılıyor olacak. Yuvaco 
Teknoloji Kurucu Ortağı Altay Tınar, “Ayrıca 
yurt dışındaki Miami, Portekiz, Kıbrıs ve İsrail 
operasyonlarımıza da yenilerini ekleyeceğiz” 
diyor. New York'ta faaliyet gösteren Blueground 
da New York ile başlayan Amerika açılımını 
ülkenin diğer şehirleriyle devam ettirecek. 


oynuyor. İçerik pazarlaması üzerine 
yoğunlaşan reklam verenlere yönelik olarak, 
içerikleri doğru hedef kitlelere ulaştıracak 
bazı iş birlikleri planlıyoruz. Hatta içerik 
üretme ihtiyacı duyan markalara destek 

de olacağız” diyor. Avcı, ayrıca reklam 
verenlerle profesyonel içerik üreticilerini 
buluşturarak Türkiye'de görülmemiş iletişim 
kampanyalarına imza atacaklarını açıklıyor. 8 


ODAKTA PAZARLAMA VAR 
Başlangıçta yeni ürün geliştirmeye odaklanan start up'lar 
için pazarlama ve müşteri memnuniyeti öncelikli konular 
arasında bulunmuyordu. Ancak belli bir aşamaya geldikten 
sonra pazarlamanın önemi artıyor. Start up'ların 2018 
yenilik ajandalarında pazarlamaya yoğunlaşmak, müşteri 
memnuniyetini ve mutluluğunu artırmak da yer alıyor. 
Storia'nın Türkiye genel yayın yönetmeni Çağrı Develioğlu, 
“Geçen yıl bizim için temel atma yılıydı. Bu yıl artık 
pazarlama konusuna ağırlık vereceğiz” diyor. Ürünlerinin 
ikinci versiyonu için çalışmalarının devam ettiğini ifade 
eden Develioğlu, pazarlamanın bu yılki ajandalarının ilk — 
gündem maddesi olduğunu belirtiyor. 


2018 Start Up | 55 
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O: 


yleşi / Can Algül 


Dünyada 25 milyon bira musluğu var. Bunun 6 milyonu yüksek 
hacimli ve kaliteye önem veren işletmelere ait. Pubinno da yapay 
zeka tabanlı akıllı bira musluğu Taptronics'le bu pazarı hedefliyor. 
Kısa sürede İsrail, Hollanda, Amerika ve Hindistan'a ürün 
gönderen girişim, bu yıl 2 bin kurulumla 1 milyon dolar ciroya 
ulaşmayı planlıyor. Pubinno'nun kurucularından Can Algül, 
“6 milyonluk hedef pazarın yüzde 5'ine ulaştığımız anda 
“unicorn' yani dünya çapında start up haline geliyoruz” diyor. 


e AST lo ana AYŞEGÜL SAKARYA asakaryaGekonomist.com.ir “wv 4X0 A 2 


ubinno, eğlence mekanları, restoran ve barlar için 
akıllı servis çözümleri geliştiren bir girişim. Kurucuları 
Can Algül ve Necdet Alpmen'in hikayesi, pek çok 
girişimciye örnek olacak cinsten... Geliştirdikleri 
akıllı bira musluğunu pazara sunana kadar pek çok 
sorunla karşılaşan Algül ve Alpmen, Türkiye'de 
yatırımcı bulamayınca Silikon Vadisi'ne gitmeye karar 
verdi. Beşinci denemeden sonra burada bir kuluçka 
merkezinden destek alan girişimcilerin kaderi de 
böylelikle değişti. 

Silikon Vadisi'nde önce Fatih İşbecer tarafından 

fark edilen ikili, bugüne kadar 600 bin dolar yatırım 
topladı. Akıllı bira musluğu Taptronics ürünüyle 
İsrail, Hollanda, Amerika ve Hindistan'a açılmayı 
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başardıklarını belirten Can Algül, 
2018'de 2 bin kurulum yapmayı 
ve 1 milyon dolar ciroya ulaşmayı 
hedeflediklerini söylüyor. 
Pubinno Kurucusu Can Algül ile 
girişimcilik yolculuğunu ve 
planlarını konuştu 


Pubinno fikri nasıl ortaya çıktı? 
Pubinno, tamamen yaşadığım 
sorunlardan yola çıkarak ortaya 


dı. O aralarda 

ign thinking' eğitimi alıyordum. 
İnsan en çok tükettiği şeye göre bir 
ürün bulur ya benim hikayem de 
böyle ortaya çıktı. 2011 yazında bira 
sırası beklerken sorunları g; 
başladım. 20 dakika bekleme 

izerine alabildiğim sıcak b 
günden sonra keşke masalarda sipariş 
verebileceğimiz ekranlar olsa biz de 
hızlı ve kaliteli servis alabilsek diy 
düşündüm. Bunun üzerine DigiPubs 

a çıktı. 15 ay süren bir 

AR-GE sürecinden sonra 70 sayfalık 
bir fizibilite dosyası oluştu. Beş aylık 


bir müzakerenin sonunda sponsorluk 
ve yatırım alma konusunda anlaştık. 
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O: 


yleşi / Can Algül 


Altyapısı güçlü bir pub açmaya karar verdik. İlk şube 
Galata'da açılacaktı. Fakat 2013 Nisan'ında gelen 
yasa değişikliği ve alkol yasakları bir gecede tüm 


planlarımızı altüst etti. 


Bir anda planlarınız altüst olunca siz ne ğ 
yaptınız? 
Çocukluğumdan beri basketbol NED IK 


antrenörlüğü yaptım, bu süreçte de > 
antrenörlük yapayım dedim. Orada ALDINIZ? 


da işler istediğim gibi gitmedi. 

Yükselmeniz liyakatinizden ziyade 

ilişkilerle ilgili... Bir süre Ataköy'de 

çocuklara ders verdim. Sonra orada 

para kazanınca tekrar girişimciliğe 

kafa yormaya başladım. Bir otomat gibi 

çalışan bira makinesi fikri aklıma geldi. Projeyi 
götürdüğüm şirketler ilgi gösterdi. Ancak benim 
teknik tarafım yoktu. Bu süreçte ortağım Necdet'le 
tanıştık. Ardından Beer-Point ortaya çıktı. 2015 
yazında üç makineyi çeşmeye koyduk. 


Taptronics nasıl ortaya çıktı? 
Bu ürün bizi istediğimiz noktaya götürmüyordu. 


VERİMLİ FIÇILAR Bizim ürünümüzde patentli bir robotik 
ve yapay zeka tabanlı bir işletim sistemi var. Yapay zeka 


tabanlı sistem verileri analiz ediyor ve biranın akış hızını Çünkü kısıtlı bir iş modeli var. Teknoloji odaklı 
ayarlıyor. Böyle olunca her seferinde ideal köpük oranı bir iş yapmak istiyorduk. Yine de Beer-Point'in 
ve taşırmadan birayı alabiliyorsunuz. Fıçılar yüzde 20 AR-GES sırasında birayla ilgili sıkıntıları 
verimli hale geldi. keşfetme fırsatımız oldu. Biranın akışı, sıcaklık, 
STANDARTLAŞTI Kaliteyi standartlaştırdık. basınç, fiçının içinde kalan miktar gibi 10 
Tüm datalar cep telefonunda. Neyin bittiğini parametreye göre değişiyor. Standart bir lezzeti 


görebiliyorsunuz. Yarattığımız Internet of Beer konsepti, bulmanız mümkün değil. Bunun da sebebi 
distribütöründen bakım ekibine tüm operasyonu uçtan birada fıçı, soğutucu, gaz tüpünden oluşan yarı 
uca bağlıyor; ölçülebilir ve verimli hale getiriyor. endüstriyel bir sistem olması. Bunların üçü 
İkisi yapay zeka ve robotik olmak üzere koordineli çalışıyor ama çoğu zaman bu insana 
7 patent başvurumuz var. bağlı. Buna bir çözüm bulalım dedik ve akıllı 


musluk yapma kararı aldık. Bu arada 2015 
yazıydı ve para lazımdı. Yatırımcılarla görüşmeye 
başladık ama kimse ilgilenmedi. 
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Silikon Vadisi macerası böyle mi başladı? 

Evet... Türkiye'de kimseden olumlu dönüş alamayınca 
Silikon Vadisi'ne gitmeye karar verdik. Orada bir 
kuluçka merkezine başvurduk. Bunların yılda iki başvuru 
imkanı var. 10 bin başvurudan 300'ünü çağırıyor, 
100'ünü fonluyorlar. Merkezler iki şeye bakıyor: Pazar 
büyük mü? Ekip bunu yapabilir mi? Son 300'e kaldık 
ama 100'e kalamadığımız için yatırım alamadık. Ancak 
San Francisco'ya gidince yapabileceğimizi düşündük. 
Algımız açıldı. Sırayla tüm kuluçka merkezlerine 
başvurmaya başladık. 


Kaçıncı başvuruda olumlu yanıt aldınız? 

Beşinci de yatırım almayı başardık. 2016 yılının yazıydı. 
Oraya gider gitmez Fatih İşbecer'in şirketinden Emre 
İlke Coşar bize katıldı. Ardından Fatih İşbecer de bize 
yatırım yaptı. Amerika'da işleri öğrendik ve ürün üzerine 
çalıştık. Bu süreçte Yunanistan, Almanya ve Türkiye'den 
350 bin dolarlık yatırım aldık. Ürünün betasını 

çıkarttık ve BBC bir programında bizden bahsetti. Şu 
an 42 ülkeden 87 tane distribütörlük talebi geldi. Hiç 
pazarlama yapmadık. 


Şu ana kadar ne kadarlık bir yatırım aldınız? 
Bugüne kadar 600 bin dolarlık yatırım aldık. 
Yatırımcılarımız arasında Fatih İşbecer'in yanı 
sıra Apostolos Apostakis, Rolf Sehromgens, 
Alchemist, Highway, Emre Sayın ve Nexus 
Venture yer alıyor. 


2018 için 2 bin 
kurulum, 
1 milyon 
dolar ciro 
hedefliyoruz. 


Peki marka ismine nasıl karar verdiniz? 
“Pub” sözcüğü 19'uncu yüzyıl 
İngilizcesinde 'public house'tan gelen bir 
kısaltma. Bu isim hem 'public innovation 
misyonumuzu ifade ediyor hem 
odaklandığımız bira konseptini işaret ediyor. 


Şu an hangi ülkelerde varsınız? 

İsrail, Hollanda ve Hindistan'a satış yaptık. Amerika 

ve Türkiye'de kurulumlarımız var. Kurulu 50 civarında 
ürünümüz bulunuyor. Sahaya çok fazla ürün sürerseniz 
sıkıntı olur. İsrail'le bin 500 ürün için 1,5 milyon 
dolarlık bir kontrat imzaladık. Keza Hollanda'yla 
kontrat konuşuyoruz. Bir yandan demo için talep gelen 
ülkeler var. Rusya, Kanada ve Malezya'ya demo ürün 
göndereceğiz. Biz öncelikle iki adet demo gönderiyoruz, 
ardından kendimiz gidip üç gün eğitim veriyoruz. 


Sektöre ürünü kabul ettirmekte zorlandınız mı? 
En büyük rakibimiz endüstrinin kendisi. Çünkü 
geleneksel bir sektör. Bu açıdan pek çok ilki yapıyoruz 


“MOBİL ÜZERİNDE 
ÇALIŞIYORUZ” 


EL Gelir modelimiz şöyle... İşletmeler 65 dolar 
veriyor. Yurt dışında distribütörlerle çalışıyoruz. Bu 
sadece başlangıç. Çünkü bu işin arkasında ürünlerin 
tedarikinden bakımına kadar ciddi bir süreç var. 


: ÜN Bütün bunları izleyip raporlayabiliyoruz. 
Şimdi mobil uygulama üzerinde çalışıyoruz. Oradan 
fıçı siparişi ve tüketiciye yönelik bir şeyler gelecek. 
Mesela hangi mekanda hangi ürün var, kalite, temizlik 
skoru nedir gibi verileri bir araya getirecek bir ürün 
tasarlıyoruz. 


ama bazen bariyerlerle karşılaşıyoruz. Barmenler ilk başta 
onların yerini alacağımızı zannediyordu ama biz onların 
yardımcısıyız. Yavaş yavaş alışıyorlar. 


2018 yılı için büyüme hedefiniz nedir? 

2018 için 2 bin kurulum, 1 milyon dolar ciro 
hedefliyoruz. Şu an zaten 900 sipariş var. 2018 bitene 
kadar da 2 bin yapabileceğimizi düşünüyoruz. 
Ülke olarak 12 ülkede kalmayı düşünüyoruz. 


Farklı alanlara yönelik projeleriniz 

olacak mı? 

Dünyada 25 milyon bira musluğu var. 

Bu rakamın 6 milyonu yüksek hacimli ve 

kaliteye önem veren işletmelere ait. Biz bu 

grubu hedefliyoruz. Bu 6 milyonluk hedef 

pazarın yüzde 5'ine ulaştığımız anda “unicorn yani 
dünya çapında start up haline geliyoruz. Yani bu 

pazarda hala büyük bir potansiyel var. Odağımızı burada 

tutacağız. 


Yaşadığınız bu deneyimlerden sonra sizce Türkiye'de 
girişimcilik ekosistemindeki en büyük sorun nedir? 
Kültür farkı önemli, garantici bir toplumuz. Uzun vadeli 
projeler yerine kısa vadeli projelere yöneliyoruz. Start 
up'ların çoğunun pazar yerinin e-ticaret olmasından da 
bunu görebiliyoruz. Ama kalite anlamında dünyadan 
geride değiliz. Sadece sayı az. Çok iyi mühendislerimiz 
var. Eskisine oranla yükselen bir ekosistem var. Silikon 
Vadisi'nde melek yatırım düzeyinde maksimum iki kere 
görüşürsünüz. İki görüşmeden sonra netleşir bazı şeyler. 
Burada 8-9 kere süren görüşmeler var. 8 
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Haber 


“DIŞARIDAKİ” 


Sayıları hiç de az değil. Üstelik oldukça da başarılılar. Çoğunluğu 
Amerika'yı tercih etti. Teknolojinin merkezi Silikon Vadisi'nde 
de konumlananlar var. Hepsi iddialı hedefleriyle dikkat çekiyor. 
Aralarında şimdiden dünya çapında tanınanlar da bulunuyor. 
İşte sınır ötesindeki Türk start up'ları... 


—Mm j 
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START UP'LAR 


lueground, expat'lara 
ev bulmanın yanı sıra 
birçok hizmeti temin 
etmesinde yardımcı olan bir 
girişim olarak temellerini 
Yunanistan'da attı. Kod 
bilgisine sahip olmadan mobil 
uygulama prototipleri oluşturmayı sağlayan 
Marvel'in doğduğu ülke İngiltere. İnternet 
üzerinden sağlık turizmine yönelik hizmet veren 
Medigo da Almanya'nın start up ekosistemi 
içinde hayat buldu. Yapay zeka uygulaması 
Monument ve 
maaşlarla ilgili 
tahminleri kendi 
algoritmalarını 
kullanarak raporlayan 
Salary Fairy de Amerika'da 
doğdu ve büyümeye devam 
ediyor. 
Hepsi farklı farklı 
ülkelerde kurulan 
bu start up'ların 
ortak noktası, Türk 
girişimciler tarafından hayata geçirilmeleri... 
Sadece bu kadar değil son birkaç yıl içinde 
onlarca Türk girişimci, girişimcilik hikayesini 
yazmak için yurt içini değil sınır ötesini 
tercih etti. 
Bu tercihte hiç kuşkusuz girişimcilerin o 
ülkelerde yaşıyor olmalarının yanı sıra küresel 
pazarlara daha yakın olma isteği de büyük rol 
oynuyor. 
Bu nedenle de aslında birçok girişimin ağırlıklı 
olarak girişimciliğin ana vatanı olarak kabul 
edilen Amerika'da hayata geçmesi de tesadüf 
değil. Özellikle teknolojinin merkezi olan Silikon 
Vadisi, küresel pazara hitap edecek ürünler 
ve girişimler yapmak isteyenlerin bir numaralı 
tercihi. Teknoloji devlerine ev sahipliği yapan 
ve deneysel alanlardaki çalışmaların da merkezi 
olan Vadi, dev şirketlerle iş birliği yaparak daha 
fazla kullanıcıya ulaşmayı hedefleyen Türk start 
up'lardan büyük ilgi görüyor. 
İşte Türkler'in yurt dışında kurdukları girişimler 


ve onların ilham veren sınır ötesi hikayeleri... 


Yurt dışında kurulan 23 Türk start up'ı 


Blueground 


Citusdata.com 


İl Mobile Action 
Li MojilaLa 

i Monument 
MUBİ 
NexDock 

Bi OpsGenie 
Physio Health 


il Salary Fairy 


Scorbeyond 


78) Wanelo 
WeSnap 


Yunanistan 


Amerika 
Amerika 
Amerika 
Almanya 


Amerika 
İngiltere 


Almanya 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 
Amerika 


Amerika 
Amerika 


Amerika 
Amerika 


Expat'lara ev bulma ve farklı hizmetleri 
alabilme konusunda yardımcı oluyor. 


Büyük veri odaklı açık kaynaklı veritabanı 
geliştiriyor. 


Mobil uygulama analitiğine odaklanan bir 
Saa$ girişimi. 


Java programlama ve yazılım diliyle ilgili açık 
kaynak kodları paylaşıyor. 


İnternet teknolojileri için güvenlik çözümleri 
sunuyor. 


Yazılım geliştirenlere özel platform sağlıyor. 


Kod bilgisine sahip olmadan mobil uygulama 
prototipleri oluşturmayı sağlıyor. 


İnternet üzerinden sağlık turizmine yönelik 
hizmet veriyor. 


Mobil uygulama optimizasyonu hizmeti 
sunuyor. 


Tasarımcıların geliştirdiği sticker'lar için bir 
pazaryeri hizmeti veriyor. 


Yapay zekayı kullanarak video ve fotoğraf 
depolamayı daha verimli hale getiriyor. 


Dünyaca ünlü filmlerin online izlenebileceği 
bir platform yaratıyor. 


Akıllı telefonları masaüstü ve dizüstü 
bilgisayarlarla entegre kullanmayı sağlıyor. 


Yazılım İ eni ekipleri için akıllı 
bilgilendirme sistemi servisi sunuyor. 


Kurumsal mobil sağlık platformu olarak 
hizmet veriyor. 


Maaşlarla ilgili tahminleri kendi algoritmasıyla 
detaylı bir rapora dönüştürüp sunuyor. 


Sınav testleri sunuyor ve sonuçların ebeveynler 
tarafından takip edilebilmesini sağlıyor. 


Klavyeler ile yapay zeka teknolojisini biraraya 
getiriyor. 


Online insan kaynakları platformu ile W'leri 
akıllı hale getiriyor. 


Online eğitim hizmetleri veriyor. 


Online TV, online TV çözümleme ve analizi 
konularında hizmetler sunuyor. 


Sosyal e-ticaret sitesi olarak hizmet veriyor. 


Birbirinden uzaktaki iki kullanıcının bir 
fotoğrafı tamamlayıp paylaşmasını sağlıyor. 


of Sıralama alfobefik olarak yapılmışlır. 
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DOÖRTTUR YATIRIM ÇEKTİ 

Efe Çakarel'in ABD'de Silikon Vadisi'nde kurduğu 
ve bugün aralarında Türkiye'nin olduğu onlarca 
ülkede yayın yapan online sinema girişimi MUBİ'nin 
temelleri 2007 yılında atıldı. Bir gün Tokyo'da bir 
kafede otururken “In the Mood for Love” adında 
sevdiği bir filmi bilgisayarından seyretmek isteyen 
Çakarel, dünyanın en büyük üçüncü film pazarı 

olan Japonya'da 

internet üzerinden a 

film seyredebileceği 
bir servis olmadığını 
fark etti. 150 milyar 
dolarlık ev eğlencesi 
pazarının DVD 

ve kablo/uydudan 
internete kayacağını 
görerek o kafede 

iş planını yazmaya 
başladı. MUBI'de 
dünyaca iyi bilinen ve 
herkesin öyle kolay 
kolay ulaşamadığı 
filmler olacaktı. Şirketi 
kurmak ve belli bir 
yere getirip finansman Efe Çakarel 
kaynağı bulmak 
için Amerika'da hukuksal desteğe ihtiyaç olduğunu 
belirten Çakarel, ilk olarak Silikon Vadisi'nin en 
önemli hukuk şirketinden randevu aldığını anlatıyor. 
Sonrasındaki süreci de şöyle paylaşıyor: 

“Cebimde beş kuruş para yok ama milyarlarca dolarlık 
bir şirket yaratacağımdan eminim. “Siz bana hukuk 
hizmetleri sunun, ben size ancak ileride sermaye 
bulduğum zaman ödeme yapabileceğim'dedim. Kabul 
ettiler. Elimdeki iki sayfalık iş planına destek olan 
Wilson Sonsini'ye son on yılda 1 milyon doların 
üzerinde ödeme yaptım.” 

Her gün yeni bir filmi, her türlü cihazla internet 
üzerinden izleme olanağı veren MUBI, Tokyo'dan 
New York'a, Roma'dan İstanbul'a kadar pek çok 
coğrafyadan film izleme imkanı sunuyor. Çakarel, 
bugüne kadar dört turda 20 milyon dolarlık yatırım 
almayı da başardı. 


EKİP KURMAKTA ZORLANDI 

Kısıtlı ve statik bilgi içeren CV dosyalarını 
(özgeçmiş) sahip oldukları yazılım sayesinde adeta 
akıllı hale getiren SuperCareer, işverenlerin daha 
pratik bir şekilde daha doğru adayları bulabilmesine, 
adayların da kendilerine uygun ve en iyi performans 
gösterebilecekleri şirketlerle eşleşebilmesine 

yarıyor. Bir online insan kaynakları platformu olan 


DEVRİM YAŞAR 
KODING CEO'SU 


Da 


“AMERİKA BORSASINA 


İHTİYAÇTAN DOĞDU Koding'in ortaya çıkmasına; 
o sıralar Almanya'da yaşayan kardeşim ve kurucu 
ortağım Sinan ile uzaktan, 
aynı yazılım projesi için 
birlikte çalışma ihtiyacımız 
sebep oldu. İlk önce 
yalnızca kendimizin 
kullanacağı bir araç 
geliştirmeye karar verdik. 
Sonrasında kendimiz 

için geliştirdiğimiz bu 
aracı internete koyduk. O 
zamanlar ismini Kodingen 
koymuştuk. İnternete 
koyduğumuz Kodingen on 
binlerce kişi tarafından kullanılmaya başlandı. 


KURUMSAL MÜŞTERİLERİ VAR Koding'i en basit 
şekilde “Yazılım geliştirenler için Facebook" olarak 
tarif edebiliriz. Hem bireysel yazılım geliştirme 
ekipleri hem kurumsal şirketler Koding'i kullanarak 
yazılım geliştirme süreçlerini çok daha efektif ve 
kolay hale getirebiliyor. Gelir modelimiz ise kurumsal 
şirketlerden aldığımız aylık abonelik ücreti üzerine 
kurulu. Koding şu an 2 milyona yakın yazılım 
geliştirici üyeye ve Apple'dan NASA'ya kadar yüzlerce 
kurumsal müşteriye sahip. 10 yıl sonra Koding'i 
dünyanın her yerinden on milyonlarca yazılım 
geliştirici üyesi olan bir şirket olarak hayal ediyoruz. 
Bu noktaya ulaştığımızda belki milyarlarca dolarlık bir 
şirket olabilir, Amerika borsasına açılabiliriz. 


SuperCareer, bünyesinde bulundurduğu kişilik, genel 
yetenek ve iş değerleri testleriyle de dikkat çekiyor. 
Arkın Kora tarafından 2013 yılında ABD'de hayata 
geçen platformun iddiası hem aday hem işveren için 
“nokta atışı” eşleşmeler yapabilmek. Kora Holding 
yatırım şirketi tarafından finanse edilen ve geliştirilen 
projenin tek odak pazarı Amerika. İhtiyaç duydukları 
bilimsel kaynağı sadece bu ülkeden temin edebildikleri 
için girişimi Amerika'da hayata geçirdiklerini belirten 
Arkın Kora, “Ayrıca Amerika İK pazarı aşırı derecede 
büyük, rekabetçi ve yeniliğe açık bir yapıya sahip” diyor. 
Yurt dışında girişimciliğe adım atmanın Kora için en 
sıkıntılı yanı ekip kurmak olmuş. Türkiye'nin imajı 
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sıkıntılıyken Amerika'da ekip kurmanın tamamen ayrı bir 
zorluk olduğunu, ancak bunları da aştıklarını ifade ediyor. 
Pazarlamaya yeni başlamasına rağmen SuperCareer'de 

şu anda aktif olarak ilan açan yüzlerce şirket var. “Bunlar 
arasında Caterpillar, GE, Imgur, ZipRecruiter, Toys R'Us 
ve Randstad gibi büyük şirketler de mevcut” diye anlatan 
Arkın Kora, şirketin yatırımcıların da dikkatini çektiğini 
ve şu sıralar New York'ta bir VC şirketi ile temas halinde 
olduklarını paylaşıyor. 


HEDEFİ 500 MİLYON KULLANICI 
Slash, New York'ta yaşayan Cem 
Kozinoğlu'nun girişimi. Slash'ın 

akıllı klavye uygulaması, tipik klavye 
uygulamalarından farklı olarak, 

mobilde arama sorununu çözmek üzere 
geliştirilmiş. Slash, farklı uygulamalarla 
entegrasyonu sayesinde iMessage, 
WhatsApp, Messenger ya da bir başka 
mesajlaşma uygulaması üzerinden sohbet 
ederken, şarkı ya da gif gibi paylaşımları, 
buluşma için mekan önerilerini klavye 
üzerinden yapmayı sağlıyor. Bu iş fikrinin, 
“Nasıl kullanıcıların mobil uygulamaları 
terk etmeden arama yapmasını sağlarım” 
diye düşünürken ortaya çıktığını belirten 
Kozinoğlu, sözlerine şöyle devam ediyor: 
“Aklıma bütün uygulamaların içinde 
çalışan tek ara birim olan klavyenin içine 
arama motorunu koymak geldi. Teknik altyapım müsait 
olduğundan bir prototip yapıp bu fikri denemeye başladım. 
Tanıdıklarımdan 500 bin dolarlık bir yatırım alıp Slash'i 


kurdum.” 2015'in hemen sonunda ProductHunt sitesinde, 


Cem Kozinoğlu 


Apple, Tesla, Snapchat gibi rakiplerin arasından yılın 
ürünü seçilen Slash, Apple'ın App Store'da uygulamayı ön 
plana çıkarmasıyla 300 bin kullanıcıya ulaştı. Son olarak 
adını Tapslash SDK koydukları ürünlerinin ilk uygulama 
partneri olan MeetMe ile 200 milyon telefonun içine 
girdiğini belirten Kozinoğlu, “Birkaç ay içinde yarım milyar 
telefonun içinde var olmayı planlıyoruz” diye anlatıyor. 

Şu ana kadar 2,2 milyon dolar yatırım alan Splash, 
önümüzdeki dönemde de Amerika ve Asya'da 

büyümeyi planlıyor. 


3BİNTASARIMCISI VAR 

Silikon Vadisi merkezli MojiLalLa, sticker'lar için bir 
pazaryeri olarak konumlanan bir girişim. Sadece mobil 
platformlar aracılığıyla kullanıcılarına ulaşan MojiLaLa 


ile dünyanın dört bir yanındaki tasarımcıların hazırladığı 


stcker'ları telefonunuza indirip dilediğiniz uygulamada 
kullanabiliyorsunuz. MojiLala'nın kurucu ortağı Şahin 
Boydaş, daha önce de ortağı Dana Loberg ile birlikte 
Hollywood stüdyolarına teknoloji altyapıları sağlayan 
MovieLaLa'yı hayata geçirdiklerini anlatıyor. Bu 

süreç içerisinde tasarımcıların emoji ve çıkartmalarını 
satabileceği bir pazaryeri olmadığını gördüklerini ifade 
eden Boydaş, “MovieLaLa'yı Silikon Vadisi'nin şu anda 
en gözde şirketlerinden birine sattıktan sonra MojiLaLa 
üzerinde çalışmaya başladık. Fikir ve prototip çalışmaları 
bittikten sonra 2016 yılının sonuna doğru MojiLalLa'yı 
kurduk” diyor. 

Bugün gelinen noktada MojiLaLa'nın indirilme sayısı 
500 bini geçti. Platform üzerinde 20 binden fazla 
çıkartma ile emoji ve 3 binden fazla tasarımcı yer alıyor. 
Şu ana kadar 1 milyon dolardan fazla 
yatırım alan MojiLala, iMessage App 
Store'un en büyük çıkartma dağıtıcısı 
konumuna gelmiş durumda, Boytaş, 
tamamen küresel odaklı bir girişim 

olan MojiLaLa ile hedeflerinin daha 
fazla büyümek olduğunu dile getiriyor. 
“Bu alanda hem tasarımcıların hem 
kullanıcıların ilk aklına gelen şirketlerden 
birisi olmak istiyoruz” diyor. 


2'NCI OFİSİNİ AÇTI 

2012 yılında Berkay Mollamustafaoğlu 
tarafından Washington DC'de kurulan 
OpsGenie, yazılım geliştirme ekipleri 
için akıllı bilgilendirme sistemi servisi 
sunuyor. OpsGenie'nin daha önce 
çalıştığı bilgi işlem sektöründe Amerika 
ve Avrupa'da müşteriler için çözüm geliştirirken pazarda 
onların ihtiyaçlarını karşılayacak bir ürün olmadığını fark 
etmesiyle ortaya çıktığını belirten Mollomustafaoğlu, 
kurumlara yazılım tabanlı ürünlerini servis olarak 
verdiklerini söylüyor. Bilgi işlem alanında dünyadaki 


2018 Start Up 


h 


TÜRK GİRİŞİMİ 


DEPOLAMA ÇÖZÜMÜ BULDU Ağustos 
2015'te kurduğumuz Monument'i ortağım 
Semih Hazar ile birlikte hayata geçirdik. Artan 
sayıdaki fotoğraf ve videoların depolaması 

ve yönetiminde yaşadığımız sorunlara 

çözüm olarak geliştirdiğimiz ürünümüz, kısa 
sürede büyük ilgi gördü. Bunun etkisiyle 

de Monument, kitle fonlama platformu 
Kickstarter'dan en çok yatırım toplayan Türk 
girişimi olmayı başardı. Girişimin aldığı toplam 
yatırım 1,8 milyon dolar. 


ÇİN'DE ÜRETİM YAPIYOR Monument için 
Kuzey Amerika pazarına öncelik veriyoruz. 


ERCAN ERCİYES 
MONUMENT KURUCU ORTAĞI 


Kickstarter kampanyasında da açık ara 

talep buradan geldi. Ayrıca Amazon.com'un 
Exclusives Programı'na kabul edildik. Bu 
program da Kuzey Amerika pazarındaki 
fırsatları değerlendirmemiz açısından önemli. 
Şu anda Amazon'un desteklediği sınırlı 
sayıdaki tüketici elektroniği ürününden biriyiz. 
Halen birçok ülkeden çok sayıda distribütörlük 
teklifi alıyoruz. İlerleyen zamanda kademeli 
olarak daha geniş bir coğrafyaya açılmaya 
başlayacağız. Çin'in Shenzhen şehrinde 

kendi üretim hattımızda üretim yapıyoruz. 

Bu yılbaşından itibaren de Kickstarter 
destekçilerine ürünleri sevk ediyoruz. 


en büyük pazarın Amerika olduğunu, geliştirdiği 
ürünün potansiyel müşterilerinin 

de büyük çoğunluğunun bu ülkede 
bulunması nedeniyle şirketini orada 
kurmayı uygun bulduğunu dile getiren 
Mollomustafaoğlu, şöyle devam ediyor: 
“Şirketimiz ürünümüzü sunduğumuz ilk 
yıldan bu yana tutarlı bir şekilde hemen 
her yıl yüzde 200 büyüme gösterdi. 
2016 Mayıs ayında Amerika'nın önde 
gelen risk sermayesi yatırımcılarından 
Battery Ventures'tan 10 milyon dolar 
yatırım aldık. 60'tan fazla ülkede 2 

bin 300'ün üzerinde müşterimiz var. 
Geçen yıl Boston'da Amerika'daki 

ikinci ofisimizi açtık. Önümüzdeki iki 
yıl içerisinde kurumların olay çözüm 
sürecinin yönetiminde en güvendikleri 
şirket olup, bu pazarın lideri olmayı 
hedefliyoruz.” 
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2,2 milyon dolar yatırım alan 
Slash, önümüzdeki dönemde 
de Amerika ve Asya'da 
büyümeyi planlıyor. 


erkay Mollamustafaoğlu 
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KÜRESEL ŞİRKET OLACAK 
Blueground 2013 yılında Atina'da 
kuruldu. 2016 yılında Türkiye ve 
Dubai'de, 2017'de ise Amerika 
pazarında faaliyet göstermeye başlayan 
girişim, expat'lara ev bulmaları ve farklı 
hizmetleri alabilmeleri konusunda 
yardımcı oluyor. Blueground Kurucu 
Ortağı Kurtuluş Cumhur Korkmaz, 
girişimin kuruluş öyküsünü şöyle 
anlatıyor: 

“Hikayemizin temelinde, ortağım 
Alex ve benim Seul'de Samsung genel 
merkezinde çalışırken karşılaştığımız 
zorluklar yatıyor. Uzun süre expat 
olarak yurt dışında yaşadığımız 
dönemlerde aradığımız gibi bir 

ev bulamamaktan, ev içerisindeki 
teknolojik aletlerin kullanıma kadar 
birçok alanda sıkıntı yaşadık. Bu durum bizim için bir 
farkındalık yarattı ve Blueground'u kurmak için yola 
çıktık.” 

Yurt dışında olduğu kadar yurt içinde de büyüme 
yolculuğunu sürdüren Blueground, özellikle 
Türkiye'deki potansiyeli değerlendirmek niyetinde. 
Türkiye'de 15 binden fazla yabancı profesyonele ev 
sahipliği yapan yaklaşık 400 milyon Euro'luk bir 
pazarın olduğuna dikkat çeken Korkmaz, halihazırda 
İstanbul'da 100 daireleri bulunduğunu ve yönettikleri 
daire sayısını hızla artırmaya çalıştıklarını söylüyor. 
Girişimin kısa ve orta vadedeki planı ise Amerika, 
Avrupa ve Orta Doğu'da daha fazla yayılmak, 
özellikle expat'ların yoğun olarak yaşadıkları ülkelere 
girerek küresel bir şirket olmak. 
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Girişimciler ve yatırımcılar bir araya geliyor... 
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“ABONELİK SİSTEMİ KURUYORUZ” 


E-ticaret sitelerine abonelik sistemi kuran Startsub'un CEO'su Deniz Kuran, 
“Bu sayede girişimcilere düzenli gelir imkanı sağlıyoruz” diyor. Kuran, bu yıl 
sonuna kadar 250 e-ticaret sitesine abonelik modeli kuracaklarını söylüyor. 


İlk yatırımını Netaş Wesley Clover 
Teknoloji Fonu'ndan alan Startsub, 
girişimcilerin yeni bir iş modeli olan 
“abonelik e-ticaret” işini kurmalarını 
sağlayan tüm teknik altyapıyı sağlıyor. 
3 yıl önce kurulan girişimin CEO'su 
Deniz Kuran, Markafoni'nin eski grup 
marka pazarlama yöneticisi. Startsub'un 
Türkiye'de ilk anahtar teslim abonelik 
e-ticaret çözümü uygulamasını 
başlattığını belirten Kuran, “Türkiye'de 
“abonelik e-ticaret” modelinde iş 
kurmak isteyenlerin yüksek maliyetlere 
ve zamana katlanarak tüm altyapıyı 
yaptırması gerekiyordu. Biz de bu 
alanda bir açık gördük ve bir iş fikriyle 
yola çıktık” diyor. Kuran, yurt dışında 
sık kullanılan “abonelik e-ticaret” 
modelini ve hedeflerini şöyle anlatıyor: 


HAYATTA KALMANIN YOLU 
“Bugün bütün girişimciler için hayatta 
kalmanın sırrı “düzenli gelir elde 
etmekten geçiyor. Düzenli ödemeler 
sayesinde gelirinizi garantilediğinizde 
ya da en azından tahmin edilebilir bir 
seviyede tutabildiğinizde maliyetleri 
kontrol etmek çok daha kolay oluyor. 
Bu anlamda abonelik e-ticaret modeli 
girişimcilere büyük bir firsat sunuyor. Ürün 
veya hizmetin aylık/haftalık paket olarak satışa 
sunulduğu bu modelde, her ay/hafta abonelerden 
ürün veya hizmetin bedeli önce tahsil ediliyor ve 
ardından periyodik gönderimlerle düzenli bir satış 


grafiği elde ediliyor. 
DÜNYADA YÜZDE 800 ARTTI 


Türkiye'de nispeten yeni olan abonelik e-ticaret işi 
dünyada hızla büyüyen bir model. Dünyada 2014'ten 
beri abonelik modeliyle çalışan e-ticaret sitelerinin 
ziyaretçi sayısı yüzde 800 arttı. Amerika'dan çıkan 

ve tıraş bıçağı aboneliği sunan Dollar Shave Club 
2011'de kurulduktan 5 yıl sonra 1 milyar dolara 
Unilever'e satıldı. 2016'da yapılan bir araştırmaya 
göre İngiliz nüfusunun yüzde 78'inin en az bir ürün 
veya hizmete aboneliği var. Son yıllarda Türkiye'de 
de tanınmaya başlayan bu iş modelinde anahtar 
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Abonelik e-ticaret 


Startsub 


Deniz Kuran 


Startsub 
Haziran 2015 
E-ticaret 


teslim altyapı çözümü sağlayan 
bir şirket yoktu. Bu modelde 
iş kurmak isteyenlere çözüm 
sunmak amacıyla yola çıktık. 
Türkiye'de abonelik e-ticaret 
modelinde iş kurmak isteyenlerin 
başlangıçta yüksek maliyetlere ve 
zamana katlanarak kendilerinin özel 
olarak tüm o altyapıyı yaptırması gerekiyordu. Biz de 
burada bir açık gördük ve bir iş fikriyle yola çıktık. 


“YURT DIŞINA AÇILACAĞIZ” 

Abonelik modelinde iş kurarak başarı hikayesi 
yaratan müşterilerimiz oldukça bu diğer müşterileri 
de beraberinde getirdi. Bugüne kadar 10'un üzerinde 
sektörde 50'den fazla abonelik e-ticaret işi Startsub 
altyapısıyla kuruldu. Temel hedefimiz, Türkiye'de 
abonelik e-ticaret konusunda lider ve uzman teknik 
altyapı sağlayıcısı olmak. Girişimcileri, KOBİ'leri, 
kurumsal şirketleri, kendi işini kurmak isteyen ev 
kadınlarını üniversite öğrencilerini ve beyaz yaka 
çalışanları içeren geniş bir kitleyi hedefliyoruz. 2018 
sonuna kadar 250'den fazla müşteriye ulaşmayı 
planlıyoruz. Yurt dışına açılma planımız da var.” 


“HEDEFİMİZ KEYİFLİ VAKİT GEÇİRTMEK” 


“1 Alana 1 Hediye” fırsatı sunan mobil uygulama Kuponsa'nın CEO'su Sadak 
choudhury, “Insanlar yaşadıkları şehri keşfetmeye, çok para harcamaya gerek 
duymadan arkadaşları ve aileleriyle daha keyifli vakit geçirmeye teşvik ediyoruz” diyor. 


Restoran, otel, SPA ve 
aktivite işletmelerinde geçerli 
olan Kuponsa “1 Alana 1 
Hediye” sunan mobil bir 
uygulama. 500 bin dolar 
yatırımla kurulan girişim, 
İngiltere'de sayısı hızla 

artan benzer uygulamalar 
örnek alınarak tasarlandı. 

4 kurucusundan 3'ünü 
yabancı girişimcilerin 
oluşturduğu start up'ın 
CEO'luğunu Hint asıllı 
İngiliz vatandaşı Sadak 
Choudhury yapıyor. “Bugüne 
kadar 45'ten fazla ülkeyi 
ziyaret ettim. Türkiye'de beni 
her zaman çeken bir şey 
vardı” diyen Choudhury, Türkiye'nin 
girişimcilik alanında harika bir ülke 
olduğunu belirtiyor ve Türkiye'de 


vakit geçirmeye teşvik ediyoruz. 

Belki de yaşadığınız şehirde harika 
yemekler yapan ama daha önce hiç 
gitmediğiniz restoranlar var. Veya 


Kuponsa Teknoloji ve Ticaret 
Sadak Choudhury, 
Ramazan Arıtürk, Anthony Smith, 
Kudakwashe Muguti 
Kuponsa 


arkadaşlarıyla kurduğu girişimini Haziran 2016 arkadaşlarınızla birlikte denemek 
şöyle anlatıyor: Hizmet istediğiniz ama asla mevcut 
“1Alana 1 Hediye” olmayan ya da arkadaşlarınızın 
“GROUPON BAŞARILI e. e para vermek istemediği bir aktivite 
OLAMADI” ai bulunuyor. Biz farklı alanlarda 


“Birkaç yıldır Türkiye'ye seyahat 
ediyor ve farklı sektörlere danışmanlık 
veriyorum. Buradaki arkadaşlarıma İngiltere'de 

aile ve arkadaşlarımızla dışarı çıktığımızda avantaj 
sağlayan ve teklifler sunan uygulamaları anlatıyordum. 
İstanbul'daki nüfusun ve piyasanın tek başına temsil 
ettiği olanakları göz önünde bulundurunca Türkiye'de 
sadece belli indirimler sunan birkaç uygulama 
haricinde, bu tarz uygulamaların eksikliği beni bir hayli 
şaşırttı. Groupon İstanbul'a geldi, fakat başarılı olmadı. 
İnsanlardan aldığım geribildirimler Groupon'un 
tekliflerinde yeterince şeffaf olmadığını ve zayıf bir 
müşteri hizmetlerine sahip olduğunu ortaya çıkardı. 


“YENİ YERLER KEŞFETTİRİYORUZ” 
Fikir netleştikten sonra iş planı kaleme döküldü. İş 
modelimizin temel konsepti, sadece uygulamamızda 
yer alan ayrıcalıklı tekliflerle insanların yaşamlarına 
değer katmak. Şirketlerle birlikte çalışarak insanları 
yaşadıkları şehri keşfetmeye, çok para harcamaya 
gerek duymadan arkadaşları ve aileleriyle daha keyifli 


hizmet, yemek ve aktivite sunan her bir 
işletmeyle insanları yeni yerler keşfetmek 
konusunda cesaretlendirmek istiyoruz. Yeni 
olanı keşfetme konusunda uygulamamızdan ilham 
alacaklarını umuyoruz. 


“ANADOLU'DA YAYILACAĞIZ” 

Yüksek profilli birçok kurumsal şirketle iş birliği 
olanaklarını araştırıyoruz. İstanbul'da 100 binden fazla 
öğrencisi olan birçok üniversiteyle anlaşma imzaladık. 
Önde gelen diğer üniversitelerle de ilişkilerimizi 
geliştirmeye devam edeceğiz. Ayrıca birçok seyahat 
acentesiyle İstanbul'u ziyaret eden turistleri 
Kuponsa'ya yönlendirmeye dayanan bir mutabakat 
anlaşması yaptık. İleride Türkiye'nin diğer illerinde 

de portföyümüzle etkin hizmet sunmayı amaçlıyoruz. 
Kısa vadede Türkiye'nin diğer büyük illerine yayılmayı, 
işletme ve ortaklarımızdan oluşan listeyi güçlendirmeyi 
hedefliyoruz. Uzun vadeli hedefimiz farklı ülkelerde 


de aktif olmak ve oradaki kullanıcılarımıza da teklifler 
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sunmak.” 


“SÜRÜCÜLERİ KORUYORUZ” 


Sürücülerin hayatlarını korumayı hedeflediklerini söyleyen Anatolian Technologies 
CEO'su Kamuran Candan, “Geliştirdiğimiz yapay zeka, araç kullanımıyla ilgili 
oluşabilecek birçok olumsuz durumu otomatik algılayıp uyanlar üretiyor” diyor. 


Neksus Ventures'ın yatırım 
yaptığı ileri teknoloji şirketi 
Anatolian Technologies, 

bir yaşında oldukça genç 
bir start up. Otomotiv 
sektöründe faaliyet gösteren 
girişimin iş konusu yapay 
zeka tabanlı otomotiv 
teknolojileri üretmek. 
Yapay zeka markaları 
SeaSong, aracı sürekli 
gözlemleyerek sürücüyü 
koruyan bir sistem sunuyor. 
Bu alandaki yazılımlarını 
yüzde 100 yerli teknolojiyle 
İTÜ laboratuvarlarında 
geliştirdiklerini söyleyen 
şirketin CEO'su ve 
kurucusu Kamuran Candan, 
iş fikrinin kiralık araçla yaptıkları 
seyahat sırasında başlarına gelen 
önemli bir arızayla ortaya çıktığını 
belirtiyor ve girişimini şöyle 
anlatıyor: 


“FİKİR ARIZADAN ÇIKTI” 
“Kiralık araçla seyahat ederken, aracın 
motorunu aniden arıza kaynaklı olarak 
korumaya almasıyla ciddi bir kaza atlattık. Araçların 
saatte ortalama 120 kilometreyle hareket ettiği 
otobanda saatte 10 kilometre hızla kalakaldık ve 

her an bir araç aracımıza çarpabilirdi. Problemin 

ne olduğunu bilmiyorduk. Sonrasında teknik servis 
tarafından yapılan taramalarda herhangi bir arıza 
bulunamadı. Bu tür durumlarda problemin anında 
tespiti, sürücüyü panik olmadan nasıl hareket etmesi 
gerektiği konusunda bilgilendiren ve problemi teknik 
servisle anında paylaşan bir teknolojiyi geliştirmeye 
karar verdik. 


YAPAY ZEKA ASİSTANI 

Yaptığımız araştırma ve anketlerde sürücülerin 
araçlarıyla güvenli seyahat etme ihtiyacının olduğunu 
tespit ettik. Bu ihtiyacı karşılayabilmek adına araçla 
seyahat ederken, doğabilecek her türlü ihtiyacı ve 

bu ihtiyacı giderebilecek paydaşları buluşturmanın 
önemi ortaya çıktı. Araçlardan aldığımız mekanik 


Start Up 2017 


Anatolian Technologies and Labs 
Kamuran Candan, 
Mustafa Duman, Osman Aymelek 
e. zeka asistanı SeaSong'u geliştirdik. 
Yapay Zeka Tabanlı Otomotiv 
Teknolojileri 
Otomotiv hava yastığı arızasının teknik servis, 


Ni asistan ve sigorta şirketi tarafından 
ar 


20 1 gi "017 
ıs 


verileri işleyerek daha güvenli sürüş 
deneyimini yaşatmak için araç içi yapay 


Lastik havası inmeye başlayınca, far 
sisteminde yaşanan bir arızanın ya da 


bilinmesi sayesinde aracın sorununu 
giderme süreci en hızlı şekilde gerçekleşti. 


“REKABETÇİ ÜRÜNLER 
GELİŞTİRECEĞİZ” 

100 bin TLlik bir tekno girişim kredisiyle yola çıktık. 
Bunun yanında yaklaşık 50 bin TL sermayeyi de 
kendi birikimlerimden koydum. Ardından ürünü 
olgunlaştırmak ve hızlanmak için melek yatırımcı 
arayışlarına giriştik. Bize inanan yatırımcılarla 
sermaye yapısını güçlendirerek yolumuza devam ettik. 
Anatolian Technologies'i insanlara tanıtmak için 

çok çaba sarf ettik. İşin püf noktası da burası oldu. 

Şu anda sektördeki bütün sigorta, asistans, otomotiv, 
telekom şirketleri tarafından biliniyor ve tanınıyoruz. 
Bütün bu şirketlere ürünlerimizle teklifler verebildik. 
Bazıları ile satış sürecini başlatmak üzereyiz. Bütün 
dünyayla beraber en yeni gelişmeleri takip ediyor 

ve uyum sağlamak adına bütün çalışmaları İTÜ 
laboratuvarlarında gerçekleştiriyoruz. Hedefimiz 
dünyanın entegre pazarlarına rekabetçi ürünlerle 


girebilmek.” 


“YENİ BİR İŞ MODELİ OLUŞTURDUK” 


Uzmanlarla bilgiye ihtiyaç duyanları buluşturan Eksperin'in kurucusu Ersin Mete 
Ertürk, “Hedefimiz online danışmanlıkta Türkiye'de ilk akla gelen marka olmak” 
diyor. Ertürk, 3 yıl içinde platforma uluslararası uzmanları da dahil edecek. 


İnternetten abonelikle erkek iç 

giyim ve bakım ürünleri satışı yapan 
erkekpaketi.com'un kurucusu Ersin 
Mete Ertürk'ün yeni girişimi olan 
Eksperin, farklı konularda uzman olan 
kişilerle danışanları buluşturan internet 
tabanlı bir pazaryeri. Online platform 
sayesinde belirli kategorilerdeki uzman 
ve danışman kişilerle bu kişilerden 
fikir ve tavsiye almak isteyenler anında 
görüşebiliyor. Bunun için de danışanlar 
uzmana belli bir ücret ödüyor. Ertürk, 
“İşinizle veya bilmediğiniz bir konuyla 
ilgili bir sorunuz olduğunda bir bilene 
kolayca ulaşıp akıl almanıza yardımcı 
oluyoruz” diyor. Ertürk, danışmanlara 
yeni bir gelir kapısı yaratan iş modelini 
şöyle anlatıyor: 


“SORUNLARDAN DOĞDU” 
“Kurucusu olduğum erkekpaketi.com'da 
işle ilgili bir sorun yaşadığımızda veya 
işler iyi gitmediğinde arkadaşlarıma 
“Keşke bir bilene ulaşıp kolayca 
görüşebilsek, bununla ilgili para 
ödemeye hazırım'derdim. 3 yıl önce 

ise hep dillendirdiğim bu konuyla ilgili 
yavaş yavaş notlar almaya başladım. Ortada 
bir problem vardı ve bunu çözebilecek bir yapı 
yoktu. Benim gibi binlerce kişinin olabileceğini 
düşündüm ve süreç böyle başladı. Daha sonra ihtiyacı 
anlamak için kısa anketler yaptık. İnsanların yüzde 
70'i eğer hiçbir zahmete girmeden, sorunlarıyla ilgili 
kişilere kolayca ulaşabilecekleri bir altyapı kurarsak 
bunun için para ödemeye hazır olduklarını belirtti. 


“GELİR KAPISI YARATTIK” 

Yenilikçi iş modelimizle ulaşılması zor görünen 
kişileri kolay ulaşılabilir kılıyoruz. Bundan hem 
müşteri fayda sağlıyor hem gelir elde eden uzman- 
danışmanlar. En önemli farkımız, iş modelimiz. 
Uzmanlarla danışmanları, ekibimizin özel yazılımı 
olan ve bulutta çalışan bir sanal santral sayesinde 
telefon yoluyla istedikleri zaman görüştürüyoruz. 
Platformda uzman olarak yer almak isteyen kişiler, 
hızlıca başvuru yapıp kendileri için dakika ücreti 
belirliyor. Kabul ettiğimiz uzmana en geç 24 


Eksper saat içinde dönüş yapıyor ve 


Ersin Mete Ertürk 


Teknoloji-telekomünikasyon 


bilgi teknolojisi 


müşterilerle görüşebilmesi 
Eksperin için hesabını aktive ediyoruz. 
2017 Müşteri, platforma gelip 
hangi kategoriden uzmanla 
görüşmek istiyorsa platform 
aracılığıyla ona istek gönderip 
Var randevulaşıyor ve 15,30 
Yok veya 60 dakikalık görüşme 
seçeneklerinden birini seçiyor. 
Görüşme bittiğinde, uzmanın dakika 
ücretine göre hesaplanan tutar, müşterinin 
kredi kartından çekiliyor. 


“YABANCI UZMANLAR OLACAK” 
Platformda hizmet veren 300'e yakın uzman var. 

Bu uzmanlar daha çok teknoloji, dijital pazarlama, 
kariyer planlama, iş kurma ve geliştirme, yatırım, 
finans, ekonomi, hukuksal danışmanlık alanlarında 
yoğunlaşmış durumda. Türkiye'nin her yerinden 
isteyen girişimci, KOBİ ve şirketler işleriyle ilgili bir 
sorun yaşadıklarında Eksperin platformuna gelerek 
burada yer alan onaylı uzmanlarla telefon yoluyla 
görüşebiliyor. Her ne kadar B2C bir iş modelimiz 
olsa da B2B için de çözüm üreten bir sistem ortaya 
çıkaracağız. Hedefimiz online danışmanlık alanında 
Türkiye'de ilk akla gelen girişim olup 3 yıl içinde de 
uluslararası uzman ve danışmanları platforma dahil 


edip çoklu dil ile hizmet vermek.” 
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İnternet tabanlı 


HIZLI START UP 


“HEDEF 500 MİLYON DOLAR” 


Further Network, LATA üyesi olmayan 485 havayolunu blockchain tabanlı ve kendi 
dijital parasını kullanan bir ekosistem geliştirerek tüketiciyle buluşturmayı planlıyor. 


5 yıl içinde de 100 bin biletleme ve 500 milyon dolar ciroya ulaşmayı hedefliyor. 


Kadir Özgür Oğuz ve Erdem Üney, 
30'lu yaşlarının ikinci yarısını süren 
iki girişimci. Teknoloji alanında 
ilerlemek üzere 2012 başında ortak 
olarak Seven Gates adlı şirketlerini 
kurdular. Eğitim teknolojileri, 

ERP ve CRM çözümleri alanında 
çalıştıktan sonra 2016'da Further 
Network adını verdikleri yepyeni bir 
proje üzerinde çalışmaya başladılar. 
Havayolu bilet satışı alanında 
blockchain teknolojisi üzerinde 
geliştirilen projeyle kendi dijital para 
birimini kullanarak yepyeni bir iş 
modeli yaratan girişimciler, mart ayı 
sonunda Cebelitarık'ta bir Token 
Generation Event ile 100 ila 200 
milyon dolar arasında finansal destek 
sağlamayı ve 3VC'den yatırım almayı 
edefliyor. Üney ve Oğuz, yeni projeleri 
Further'in iş modelini ve hedeflerini 
şöyle anlatıyor: 


NE YENİLİK GETİRİYOR? 
“Further Network şu an şirketleşme 
aşamasında. Blockchain teknolojisini 

ve kendisine ait bir dijital para birimini 
ullanacak bir network platformu olacak. 
Further Network seyahat sektöründeki 
tanımlamaları ve konvansiyonel iş modellerini liberalize 
ederek seyahat sektörüne yeni bir model getirmeyi 
edefliyor. Further Network'ün kötümser bir senaryoda 
5 yıl içinde, yani 2022 sonunda yüzde 2,5 pazar payına 
ulaşmasını bekliyoruz ki bu da 100 milyon adedin 
üzerinde biletleme ve 500 milyon doların üzerinde bir 


ciro anlamına geliyor. 

Further'ın iş fikrinin çıkış noktası ise eski modelin 
teknoloji, güven ve ödeme alma konusundaki 
handikaplarını aşacak yeni bir iş modeli oluşturmak. 


ESKİ MODEL NASIL İŞLİYOR? 

Günümüzde havayolları sektöründe içeriğin dağıtılması 
ve ödemenin alınmasıyla ilgili konvansiyonel bir sistem 
işliyor. Bir web sitesi ya da acenteden herhangi iki nokta 
arasındaki uçuşları sorguladığınızda, arka planda silsile 
halinde birçok sistem ve aracı çalışıyor. Örneğin LATA 
(International Air Transport Association), Amadeus ve 
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Seven Gates 


Giri 
Erdem Üney, Kad 
Yeni proje 
Further Network 


Sektörü 


Seyahat ve teknoloji 


Sabre gibi kurumlar var. Uçuş saatleri, 
fiyatları, bilet müsaitlik durumları 
gibi içerik bilgileri bu kurumların 
sistemleri üzerinde dağıtılıyor. Siz 
herhangi bir siteden direkt ya da 
aktarmalı bir bilet seçip aldığınızda 
ve kredi kartınızla ödediğinizde 
ödemenizi bir acenteye yapıyorsunuz. 
Ancak arka planda bankalar, kart 


merkezleri ve o acentenin havayoluna 


ihtiyacı: Var 
cı: Var 


ödediği ücretler ve havayolları arasındaki 
aktarma ücretleri gibi birçok işlem söz konusu 
ve bunlar konvansiyonel dünyada belli maliyetler 
karşılığında yapılıyor. IATA, havayolları adına acenteleri 
inceleyen ve risklerini değerlendiren bir güven kurumu. 
Dünyada IATA üyesi 260 havayolu bulunuyor, 485 
havayolu ise LATA üyesi değil. Bu 485 havayolunun 
400'ü içerik oluşturma yani uçuş müsaitliği bilgisi, bilet 
bilgisi, fiyat bilgisi ulaştırma konusunda son derece 
yetersiz basit sistemler kullanıyor. 
Biz yeni modelimiz ve teknoloji mimarimizle tüm 
havayollarının dahil olabileceği blockchain teknolojisi 
üzerine kurulu, kendi dijital para birimi olan 
yepyeni bir network inşa etmeyi hedefliyoruz. Tüm 
havayollarının dahil olabileceği bu network içinde 
taraflar, herhangi bir aracı olmaksızın hem içerik yani 
bilet bilgilerini ulaştırabilecek hem ödemeyi gerçek 
zamanlı olarak tahsil ederken peer to peer işlem 


yapabilecek.” 
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iŞ DÜNYASI 
ZiRVE'DE 

BULUŞUYOR 
GELECEĞİ 

KONUŞUYOR 


Dünyadan ve Türkiye'den önde gelen iş insanları 
her yıl Zirve'de buluşuyor. İş ve ekonomi dünyasının 
liderleri gündemi belirliyor. 


23-24 Mart 2018 tarihlerinde gerçekleştirilecek 
yılın en önemli buluşmasını kaçırmayın, 


siz de Ekonominin Zirvesi'nde olun. ULU DAĞ 
EKONOMİ 


KAYITLAR ZİRVESİ 
03-24 MART 2018 


uludagekonomizirvesi.org Capital | Ekonomist 
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SORU StartX'e kabul edildi 


Sanal asistanlık hizmeti SORU, şirketlerin verilerini toplayarak bir iş 

analistinin yapabileceği pek çok işlemi otomatik olarak yapıyor. Kısa 

sürede 6 milyon dolarlık bir değere ulaşan girişim, Silikon Vadisi'nin 
en prestijli start up hızlandıncılarından StartX'e kabul edildi. 


017'de iki Türk girişimci Emre 
Ertan ve Ertan Doğrultan 
tarafından kurulan veri analiz 
çözümü SORU, ilk yılında 
Silikon Vadisi'nde büyük başarı 
yakaladı. Kısa sürede 6 milyon 


yapabileceği pek çok işlemi 
otomatik olarak yapıyor. 
Örneğin düzenli satış, 
pazarlama ve finansal 
raporlar hazırlıyor; gelecek 
için tahmin yürütebiliyor; 


dolarlık bir değere ulaşan girişim, müşteri alışkanlıklarını 
bugüne kadar 500 bin dolarlık analiz ederek hedef kitle 
yatırım aldı. Ayrıca Silikon saptanmasına yardımcı 
Vadisi'nin en prestijli start up oluyor. 
hızlandırıcılarından Stanford i  TKTİNTİ 
Üniversitesi bünyesindeki StartX'e AR 


kabul edildi. ; 
N Program, mevcut haliyle 
SANAL ASISTANLIK SORU, şirketlere analistlerin iş yükünü yüzde 25-30 oranında 


kapsamlı bir sanal asistanlık hizmeti veren azaltabiliyor. Silikon Vadisi'nde 5 müşteriyle 

bir çözüm. Şirket çalışanları, uygulamadaki pilot çalışmalara başlayan şirket, Türkiye'de ofis 
doğal dil işleme arayüzü sayesinde, bir insanla açmaya hazırlanıyor. Türkiye'deki bilgisayar 
konuşurmuşçasına rahatlıkla sorularını mühendislerini takımlarına dahil etmek isteyen 
sorabiliyor. Program, arka planda şirketin SORU yönetimi, konuyla ilgilenenleri LinkedIn 
verilerini AP'lerden (uygulama programlama veya soru.âi sitesinden kendilerine ulaşmaya 
arayüzü) toplayarak bir iş analistinin davet ediyor. 


Dijital emlak ofisi 


2016 Ekim ayında kurulan dijital gayrimenkul ofisi 
Yuvako, bugüne kadar 180 bin kişiye VR teknolojisi ile 
3 boyutlu sanal tur yaptırarak ev gezme imkanı sundu. 
10 binin üzerinde başvuruya ulaştı. Gayrimenkul 
arama sürecini hızlandırmayı hedefleyen Yuvako, 
kişiye özel danışmanları aracılığıyla piyasayı 
inceleme ve beğenilen ev için müşteri adına pazarlık 
yapma imkanı sunuyor. www.yuvako.com 
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HIZLI BÜYÜMEK İÇİN 5 KURAL 


İLK 3 PORTAL ARASINDA 2006 
yılında bağımsız girişimciler tarafından 
kurulan Emlakjet.com, Mayıs 2014'te 
risk ve girişim sermayesi platformu 
iLab Holding tarafından satın alındı. 
Emlakjet, yapılan marka yatırımlarıyla 
ayda 40 milyon sayfa görüntülenme ve 
7,5 milyon ziyaretçi sayısıyla emlak seri 
ilan sektörünün en büyük üç portalinden 
biri haline geldi. 

ÖZEL ÜRÜNLER GELİŞTİRİYOR 
Teknolojiye sürekli olarak yatırım 
yapan EmlakJet, büyük veriyi, müşteri 


İÇ MEKAN 
NAVİGASYON 
PROGRAMI 


inMapper, AVM, müze, havalimanı 
gibi büyük yapılar için iç mekân 
harita, navigasyon ve arama 
platformu. Akıllı arama özelliğiyle 
ilgili fırsatları ve kampanyaları 
görme imkanı da sunuyor. 
Arabalarını park ettikleri yeri 
unutanlar için otoparklarda araba 
işaretleme özelliği var. inMapper, 
çoğu AVM olan 50 civarında 
mekanda hizmet veriyor. 
www.inmapper.com 


PROTOTIP 


AMASINDAKI 
DESTEK 


GIRIŞIMCIYE 


AŞ 


davranışlarıyla birleştirerek özel ürünler 
geliştiriyor. Mobilde tek tık, bölgesel 
analiz, evinin değerini öğren, yakınımda 
ara, çevrede ne var, ilan karşılaştırma, 
birlikte arama, ulaşım bilgisi, projeler 
sayfası, temiz ilan gibi özel hazırlanmış 
teknolojik servislerle farklılaşan 
platform, emlak ofislerine JETHAT adını 
verdiği bir hizmet sunuyor. Geçen ay 
görüştüğüm, Emlakjet Genel Müdürü 
Gizem Moral Kunter'e girişimcilere neler 
tavsiye edeceğini sordum. Beş maddelik 


bir liste çıktı: “Ny 


1 “NET HEDEFLER KOYUN” Her şey hayal ile başlıyor ama 

s« nereye gitmek istediğiniz veya nerede olmak istediğinizle 
alakalı net hedefler koyun. O hedefe giderken “magic metric of 
growth” (sihirli büyüme metriklerinizi) belirleyin. O metriklere 
ulaşmak için ne gerekiyorsa yapın. 


VARLIK SEBEBİNİZ Bir start up olarak varlık sebebiniz ve 
« müşterinize neden hizmet ettiğiniz konusunda çok net 
olun. Müşteri ihtiyaçları, kullanım alışkanlıkları ve markalarla 
ilişkileri değişti. O nedenle varlık sebebinizin net olması, hangi 
ihtiyacı adreslediğiniz ve bunu kendi farklılığınızla koyarak 
hizmet etmeniz önemli. 


3 “MÜKEMMELİ BEKLEMEYİN” Start up dünyasında hız 
« önemli. Bir ürünü geliştirirken müşterinize göstermeden, 
kullandırmadan mükemmel olana kadar beklemek doğru değil. 


4 EN BÜYÜK HAZİNE TUTKU Bir girişimcinin en büyük 
s hazinesi tutkusu, sebatı, hiç vazgeçmemesi ve 
uygulamaya geçmesi. 
5 “İNATÇI KİŞİLERİ EKİBE ALIN” Sizinle hayalinizi 

« paylaşan ve aynı yere gitmek isteyen ekibiniz olsun. Zayıf 
olduğunuz yerleri destekleyebilecek, girişimci ruhlu, çalışkan ve 
inatçı kişileri ekibinize alın. 


KİTLESEL FONLAMA PLATFORMU Proje geliştiren genç girişimcilerin Arıkovanı'yla 
etkileşimde olmasında büyük yarar var. Arıkovanı, yenilikçi teknoloji ürünlerini ve 
girişimcileri destekleyen bir kitlesel fonlama platformu. Başvurabilmek için ürünün son 
tüketiciye yönelik olarak hazırlanmış ve prototipinin tamamlanmış olması gerekiyor. 


TURKCELL'DEN MENTORLUK Siteye başvuran projeler bir ön değerlendirme aşaması 
sonrasında Arıkovanı'nda destek vermek isteyenlere sunuluyor. Platformun kurucusu 
olan Turkcell, seçilenlere mentorluk veriyor. Pazarlama çalışmaları için ücretsiz film 
desteği ve kampanya dönemi için medya bütçesi sağlıyor. 

PROJENİN SİTEDE KALMA SÜRESİ Her projeye müşteri olarak, belirli bir oranda 
sipariş de veriyor. Projeler sitede iki ay kalabiliyor. Bu süre içinde hedeflerine 
ulaşamazlarsa toplanan para destekçilere iade ediliyor. Kazanç varsa girişimciye 
aktarılıyor. (2017'de platforma, 4 bin 547 ekip başvurdu, 2,7 milyon TL destek toplandı.) 
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Söyleşi / Bob Goodson 


Bob Goodson, 2009'da yarattığı 
algoritmalarla ileride başanlı 
olacak 50 start up'ı büyük oranda 
başanyla belirledi. Listesinde 
Evemote, Tiwitch ve Spotify gibi 
şirketler de vardı. Bu başarının 
ardından şirketi Ouid'i kurdu ve 


“T 
bugüne kadar 66,5 milyon dolar | 
yatırım aldı. Ouid, müşterilerine N 

kendi teknoloji ve algoritmalarıyla lü 
ii 
. 


her konuda genel eğilim ve 
fırsatlar üzerine öngörü sağlıyor. 


ASLI SÖZBİLİR 
asozbilirOcapital.com.tr 


Kendi kendime programlama öğrenmeye 8 yaşında 
başladım ve tüm hayatım boyunca kelimelerin 
gücüne hayranlık duydum. Bu iki ilgi alanımı, hem 
eğitimim hem hobilerim aracılığıyla sürdürdüm 
ama birbirlerine yakınlaşacakları hiç aklıma 
gelmedi. Bir noktada ikisinden birini seçmem 
gerekeceğini düşünüyordum. Oxford'da okurken 
bilgisayarları kullanarak yazılı bilgiyi okuma fikri 
aklıma geldi ve bu bana Ouid'i kurma ve ilgi 
alanlarımı birleştirme yolunu açtı.” 

Bu sözler, bilgisayarları kullanarak tüm dünyadaki 
yazılı bilgiyi analiz etmeyi hedefleyen bir araştırma 
şirketi olan Ouid'in CEO'su Bob Goodson'a 

ait... Goodson, Oxford Üniversitesi'nde İngiliz 
orta çağ edebiyatı üzerine eğitim aldı ama yazılım 
merakı peşini bırakmadı. Yazılı verileri algoritmalar 
yardımıyla analiz ederek somut çıkarımlar 
yapılabileceğini öngördü. Böylece 2007 yılında 
start up'ların yaşama şansını tahmin etme üzerine 
uzmanlaşan YouNoodle'ı kurdu. 2009'da yarattığı 
algoritmalarla ileride başarılı olacak 50 start up'ı 
büyük oranda başarıyla belirledi. Bugün adını 
hemen herkesin bildiği Evernote, Twitch ve Spotify 
gibi şirketler, Goodson'un 2009 listesindeydi. 

Bu başarının ardından Goodson, 2010 yılında 
fizikçi Sean Gourley ile Ouid'i kurdu. Ouid 
bilgisayarları kullanarak tüm dünyadaki yazılı 
bilgiyi analiz etmeyi hedefleyen bir araştırma ve m 
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danışmanlık şirketi. Bugüne kadar 66,5 milyon dolar 
girişim sermayesi yatırımı alan Ouid hem siyasetten hem 
iş dünyasından müşterilere kendi yarattığı teknolojiyi ve 
algoritmaları kullanarak danıştıkları her konuda genel 
eğilim ve fırsatlar üzerine öngörü sağlıyor. 

Günümüzün en başarılı veri analistlerinden sayılan 

Bob Goodson ile start up'ların başarı şansını nasıl 
tahmin ettiğini ve girişimcilerin başarıyı nasıl 
yakalayabileceklerini konuştuk: 


Sayısal araştırma ve istihbarat şirketi Ouid'in 
kurucususunuz. Şirketi neden kurdunuz? Piyasada fark 
ettiğiniz boşluklar nelerdi? 

Owid, şu ana kadar gözümüzün önünde olan ancak 
farkında olmadığımız dünyadaki yazılı bilgiyi gün 
yüzüne çıkarmak için kurulmuş, yeni tip bir arama 
motoru yaratmaya çalışan bir yapay zeka şirketi. 
Öğrenciyken Oyid'in konseptini oluşturup Peter Thiel'le 
paylaştığım zaman kendisi bana onun da aynı fikri 
1990'ların sonunda düşündüğünü ama sonra PayPal 
üzerinde çalışmaya karar verdiğini anlattı. PayPal 
açıkçası fena sonuç vermedi. 


EN BAŞARILI 
GİRİŞİMCİLERİN 
SIRRI NEDİR? 
“En başarılı kişiler 
mentorlarından ve 
danışmanlarından 
iyi dersler almayı 
başaranlar oluyor.” 


Kelimelerin gücüne karşı derin bir inancım ve ilgim var. 
Bilgisayarların “okuyabilmesi” konusunda yapılanların ne 
kadar az olduğunu fark ettiğimde önümde tamamen yeni 
bir alanın açıldığına inandım. Özünde inovasyon olan 
bir şirket yaratırsam bu şirketin, en azından dünyaya bir 
iz bırakacağını biliyordum. 


2009'da gelecekte başarılı olacağına inandığınız 50 
start up'lık bir liste oluşturdunuz. Bu listede Cloudera, 
Palantir, Evernote, Twitch ve Spotify gibi şu anda adını 
herkesin bildiği şirketler de vardı. Bu start up'ların 
başarılarını nasıl tahmin ettiniz? Bunu yaparken hangi 
araçları, nasıl kullandınız? 

2009 yılında şu anda Ouid'in ürünlerinin omurgasını 
oluşturmakta olan bazı ağ analizi ürünlerini ve 
algoritmaları yaratmakla meşguldük. Businessweek 
Dergisi benden bu araçları klasik iş sorunlarına 
uygulamamı istedi. Analize binlerce adı sanı duyulmamış 
yenilikçi şirketi belirleyerek ve algoritmamız aracılığıyla 
içlerinden ümit vadedenleri bularak başladık. Böyle 
analitik araçlarla çalışırken insan anlayışının ve bilginin 
önemini kavramış olmanın büyük önemi var. 
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listeleri oluştururken arada değişen faktörler neler? 
2009'daki listemize baktık ve tahminlerimizin en 
başarılı kısımlarını çalışarak metodumuzu ona göre 
geliştirdik. Özellikle iki çeşit şirketin getirisinin 
yüksek olduğunu fark ettik. Biri hayatının en başında 
olan şirketler, diğeri de lider olabilecek kadar piyasa 
tanınırlığı olan orta yaşlı şirketler. 


Bir start up'ın gelecekteki performansını hesaplarken 
kullandığınız parametreler neler? 

Toplanan para, fonlama turu sayısı, turlar arasındaki 
gün sayısı ve son turdan beri geçen gün bazında zaman 
gibi fonlama parametrelerini kullanıyoruz. 


Bir start up'ın başarı şansını hesaplama sürecinizi bize 
adım adım anlatabilir misiniz? 


İşe son üç yılda risk sermayesi veya risk borcu almış 
olan 50 bin özel şirketten oluşan bir listeyle başladık. 


FIRSAT NEREDE? 


HARİTALANDIRMA TEKNOLOJİLERİ ) 
a Artırılmış gerçeklik etrafımızdaki dünyay 
bakışımızı ve O dünyayla etkileşimimizi dü 
şekillendirdiği için sanal gerçeklikten ço 
önemli olacak. i |; ei 
e rare araba üreticileri, lemleri 
İ Idukça görü 
ürebilen araçlara adapte o görüntü 
Sabine ve haritalandırma teknolojileri tüm 
otomotiv sektöründe kullanılır olacak. 


EĞİTİMİN DİJİTALLEŞMESİ .— 
m Eğitimin di mİ eli a 
öğretim ve eğitim dahi pra ik uy 
pe edilmesi aracılığıyla halihazırda 
erçekleşiyor. e 
Akil ev sistemleri, bahçe e 
ulaşılabilir tüketici ürünleri gittikçe gelişiyor. 
Y MADENCİLİĞİ, 
ali Konusunda büyük ticari fırsatlar 
m ediyor. i i 
li zeka botları bilgi gerektiren işlerdeki 
verimliliği desteklemeye devam ediyor. 
m Uzay teknolojisi uzay uydusu ve ll — 
madenciliği gibi alanlarda ilerlemeye dev 
edecek. 


Bu yıl gelecekte başarılı olacağını inandığınız 50 start 
up'tan oluşan yeni bir liste oluşturdunuz. İlk ve ikinci 


Alınan yatırım, yatırımcılar, lokasyon ve fonlanma yılı 
bilgilerini S&P Capital 10 ve Crunchbase'den aldık. 
Ondan sonra ağ haritaları oluşturduk. Bu ağ haritaları 
şu sorulara yanıt arıyor: Girişimciler, son 18 ayda 
kurulmuş olan teknoloji şirketlerinden hangilerine 
yatırım yaptı? Dünyanın getiri bazında en başarılı beş risk 
sermayesi şirketi (Accel Partners, Andreessen Horowitz, 
Benchmark, Greylock Partners ve Seguoia Capital) son 
iki yılda hangi şirketlere yatırım yaptı? Sonra da Ouid'in 
algoritmalarını kullanarak ümit veren yatırım almış 
girişimleri belirledik ve bu parametreleri kullanarak listeyi 


oluşturduk. En son 50 şirketi ise sezgilerimizle ortaya 
koyduk. 


Girişimciler ve risk sermayesi şirketleri bu algoritmaları 
nasıl kullanabilir? 
Risk sermayesi şirketlerinin Ouid'i kullanarak yapabildiği 
şeylerden biri, şirketler ve sektörler arasındaki tematik 
bağlantıları görebilmek. Bu sayede piyasa katmanlarını ve 
şirketlerini yeni inovasyonların ortasında mı yoksa dışında 
mı durduğunu daha iyi anlayabiliyorlar. 


Sizin tecrübenize göre bir start up'ı başarılı yapan nedir? 
Bu konudaki araştırmalarımın sonucunda daha önce 
farkında olunmayan bir faktörü ortaya çıkardım: Kurucu 
takımın yapısı... Optimal yapı, daha önce beraber bir 
şirketi başarıyla kurmuş iki kişiyle onlarla alakasız 
bir alandan gelmiş olan ve bu iki kişiyle daha önce 
çalışmamış bir kişinin bir araya gelmesi. Anlaşılan başarılı 
olmak için incinin içine biraz da kum koymak gerekiyor. 
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GETİRİSİ EN YÜKSEK ŞİRKETLER 
HANGİ GRUPTAN? 
“Biri hayatının en başında olan 
şirketler diğeri de piyasa tanınırlığı 
olan orta yaşlı şirketler.” 


İm 


Tecrübenize göre start up'ların başarısız olmasına yol 
açan ana Zorluklar neler? 

Kulağa bariz bir şey gibi gelebilir ama birinci neden 
finansal kaynakların kötü kullanımı. Hızlı büyüyen 
şirketlerin dışarıdan sermaye almaya ihtiyacı var 

ve girişimcilerin bu sermayeyi hangi hızlarla bulup 
harcadığı, çoğu şirketin tutturmayı beceremediği bir 
denge. 

Finanstan sonra bir start up için ikinci en önemli kaynak 
da inanç. 


Şirketler bu zorluklarla nasıl baş edebilir? 
İhtiyacınızdan daha fazla sermaye bulun ve dikkatli 
harcayın. İkinci olarak da bir girişimci finansal yatırımı 
yaptıktan sonra bu yatırıma inancını tüm takımla 
paylaşarak takip etmeli. 


Spotify ve Evernote'un başarısı en baştan tahmin 
edilebilir miydi? 

İkisinin de başarılı olacağını 8 yıl önce şirketler daha 
yolun en başındayken tahmin ettim. İkisi de yüksek 
potansiyelli alanlarda inovasyon ağlarında faaliyet 
gösteriyordu ve ilk yatırımcıları çok güçlüydü. 


Sizce 2009'da başarılarını tahmin ettiğiniz start up'lar 
uzun vadede büyük birer şirket olarak başarılarını 
devam ettirebilecek mi? 

Başarılı olanların çoğu ya şu anda halka açık ya satın 
alındı. 2009'da başarısını tahmin ettiğim şirketlerden 
halka açık olarak devam etmekte zorlanacak şirketlere en 
iyi örnek Palantir'di ki şirket şu anda en büyük halka açık 
olmayan şirketlerden biri. 


Şu anda popüler olan start up'lardan hangilerinin uzun 
vadede başarılı olacağına dair iddiaya girersiniz? 
EyeVerify yatırımcıları arasında Sprint ve Wells 
Fargo'nun da olması (6 milyon dolarlık bir yatırım 
turuna katılmışlardı) göz doğrulaması teknolojisinin hem 
telekom şirketleri hem bankalar için ilginç olduğuna dair 
bir işaret. Aslına bakarsanız biz seçtikten kısa bir süre 
sonra EyeVerify, AliBaba'nın ödeme sistemleri iştiraki 
olan Ant Financial tarafından kullanıcı güvenini ve 
finansal işlemlerin güvenliğini artırmak amacıyla 100 
milyon dolara satın alındı. 


Bob Goodson, birkaç ay önce aldıkları yatırım miktarı 1,5 
milyon dolarla 134,5 milyon dolar arasında değişen 50 
start up'ı geleceğin Spotify'ları ve Evernote'ları olarak 
belirledi. Bu şirketler sektörlerine göre şöyle ayrılıyor: 


Graymeta, Mad Street Zodiac, Mihup 
Communications, Rulai, Kahuna, Troops, Folloze, Mobvoi, 
Geoblink 


Meta Company, Navisens, Paracosm, 
Dispelix Oy 


Ouanergy Systems 
Treasure Data 
Omada Health 
Cognotion, Remind, Soar, Socratic 
Slantrange, Airware, Prenav 


AYR, Omapal Technologies 


Clark Germany, 0BI Company, 
Focus FS 


Mapillary 
Instamotor, Naritiv, NewStore 
Wickr, Blueline 
Grid, Shape Security, Signifyd, Distil, SafeBreach 
Notion (Loop Labs), Edyn (Soil 10), 
Deako, Astro 
Doppler Labs, Eccrine Systems, LELA, 
EyeVerify, 
Deep Space Industries, Accion 
Systems 
Mast Mobile 


Bir start up'ın başarılı olmasında liderliğin önemi nedir? 
Benim kişisel inancım şu ki muhteşem bir şirketi kurmaya 
başlamak için 100 kişi gerekir. Hem liderlik hem şirketin 
ilk çalışanlarının rolleri önemli. Sonuçta ürünü dizayn 
eden, inşa eden ve satan çalışanlar. 


Girişimcilere başarılı bir start up kurma konusunda 
tavsiyeleriniz neler? 

Aslında girişimciliğin son kalan önemli çıraklık içeren 
kariyerlerden biri olduğuna inanıyorum. Girişimcileri 
medyada yalnız maceracı kovboylar gibi göstermeyi 
seviyoruz. Ancak en başarılı kişiler mentorlarından ve 
danışmanlarından iyi dersler almayı başaranlar oluyor. 
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MOBİL GİRİŞİM? Ş. 


Türkiye'nin 
potansiyeline inanıyoruz” 


Dubai menşeli araç çağırma uygulaması Careem, Türkiye'de kısa 
sürede yakaladığı büyüme ivmesiyle yatırımlarını hızlandırıyor. 
Careem Türkiye Genel Müdürü Dilara Demir Kısakürek, “Türkiye, 
potansiyeline fazlasıyla inandığımız bir pazar” diyor. 


012 yılında kurulan Dubai 
menşeli araç çağırma 
uygulaması Careem, 
Kuzey Afrika, Türkiye ve 
Pakistan dahil olmak üzere 


” ve Daimler AG, küresel teknolojinin 
benimsenmesine zengin kaynaklar ve 
uzun vadeli bir perspektif getiriyor. 
Bu yatırımlar Careem'in uluslararası 
başarısına büyük katkı sağlıyor. 


13'ten fazla ülkede 500 Didi Chuxing ile yaptığımız stratejik 
bin kaptanı ve 15 milyonu ortaklık ise bir sonraki büyüme 

aşkın kullanıcısıyla evremize girerken kurumumuza ileri 

faaliyet gösteriyor. düzeyde yapay zeka becerileri, iç görü 


ve uzmanlık getirdi. 


“ Em G : : : 
di Dilara Demir Kısakürek TÜRKİYE DİNAMİKLERİ 
Careem, faaliyet gösterdiği her 
ülkede yerel bir şirket olarak 

hareket ediyor. Her pazara özgü talep ve 


Careem, büyümesine ve 
yenilenmesine yardımcı 
olan yüksek profilli 
yatırıcımlar tarafından 
destekleniyor. Bu yatırımcılar arasında başta Al 
Tayyar Grup olmak üzere Kingdom Holding, 
Rakuten, STC Ventures, Didi Chuxing, Daimler 
AG, DCM Ventures, Coatue Management, 
Lumia Capital ve Wamda Capital yer alıyor. Fa rk lı 
Careem Türkiye Genel Müdürü Dilara Demir i 
Kısakürek, aldıkları bu yatırımların büyümelerine ye h | rl cre a çi la ca k : 
nasıl etki ettiğini ve Türkiye'deki hedeflerini Pakistan, Türkiye, Mısır, Fas, Suudi 
Arabistan, Birleşik Arap Emirlikleri, 


anlattı: pi 
Katar, Kuveyt, Bahreyn, Ürdün ve 
YATIRIMLARIN KATKISI Lübnan gibi ülkelerde 90'ın üzerinde 


“Bölgemizdeki şehir içi ulaşımın geleceğini 
şekillendirme yolculuğumuzda, yeni büyük 


atılımlara hazırlanırken KHC ve Daimler AG, 


Careemte çok önemli bir bilgi birikimi ve iç 


şehirde faaliyet gösteriyoruz. Her zaman 


insanların hayatlarını kolaylaştırmak 
için yeni fırsatlar arıyoruz. Bu sebeple 


diğer pazarlarda da büyüme planlarımız 
var. İstanbul'daki hizmetimize 
odaklanmaktan vazgeçmeden Türkiye'de 
Ankara, İzmir gibi farklı şehirlere de 
açılmayı planlıyoruz. 


görü getirdi. Sadece varlığımızı daha kapsamlı 
olarak Orta Doğu pazarlarında genişletmek 

ve derinleştirmek açısından değil, ayrıca 
toplumlarımız üzerinde anlamlı etkilere sahip 
olacak ulaşım inovasyonları açısından da bu 
bölgede devasa bir büyüme fırsatı bulunuyor. KHC 
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dinamikleri daha iyi anlamak için tüm 
gücümüzle çalışıyoruz. Amacımız 
yalnızca kullanıcılarımızın ihtiyaç ve 
arzularına yanıt vermekle kalmayıp aynı 
zamanda ve her zaman kültürel değer 

ve normlara saygılı, yerelleştirilmiş 
çözümler sunmak. İnsanların hayatlarını 
kolaylaştırmak ve ilham kaynağı 
olabilecek bir kurum olmak istiyoruz. 
Türkiye'deki faaliyetlerimize geçen yılın 
başında başladık ve ciddi bir büyüme 
kaydettik. Türkiye bölgenin en önemli 
ülkelerinden biri. Türkiye'nin genç nüfusu 
uygulamamıza karşı çok ilgili. 

Ülkenin dinamikleri, faaliyet 
gösterdiğimiz hiçbir pazara benzemiyor 
ve bu yüzden sürekli yerel bazlı 
çalışmalar yapma ihtiyacı duyuyoruz. 
Potansiyeline fazlasıyla inandığımız bir 
pazar. Son üç ayda araç filomuzu 6 katına 
çıkardık. Ailemize kattığımız taksileri 

ve şoförlerini çok büyük bir özenle 
seçiyoruz. Türkiye'de taksilerle beraber 
faaliyet gösteriyoruz. Taksi dünyanın her 
yerinde önemli bir ulaşım alternatifi. 
“GÜVENLİ ULAŞIM” 

Faaliyet gösterdiğimiz tüm pazarlarda 
müşterilerimizin gizliliğini ve güvenliğini 


Mobil aplikasyonlara 
ilgi artıyor 

Dünyada mobil aplikasyonların 
indirilme sayısı (milyar adet) 


Ti 197,0 
100 

5 

0 


2016 2017* 2021 * 


(*) Tahmini rakamlar 


Kaynak: Statista 


Online harcamanın 
4'te 1'i mobilden yapılıyor 
ABD'de kategorilere göre 
online harcamalarda mobilin payı* 


(0) 
İ) Oyuncak-hobi 58 
İ Video oyunlar 55 
| Müzik, film ve videolar 51 
| Saat-takı 51 
I Bilgisayar yazılımı 41 
İY Toplam 23 


Not: e ilk 5 kategoriye yer verilmiştir. 
4) 2017'nin 3'üncü çeyrek rakamlarıdır. 
Kaynak: ComScore 


sağlamak, Careem olarak bir 
numaralı önceliğimiz. Güven 
eksikliği, CIGI-Ipsos Global'in 
İnternet Emniyeti ve Güven 2017 
ismiyle gerçekleştirdiği ankete göre 
Orta Doğu ve Kuzey Afrika'da 
insanların e-ticaret platformlarından 
uzak durmalarının temel 
nedenlerinden biri. Rapor, güven 
eksikliğinin bölgedeki tüketicilerin 
yüzde 49'unun çevrimiçi ürün ya 

da hizmet satın almamasının en 
önemli nedenlerden biri olduğunu 
gösteriyor. 

Çağrı maskeleme, yüz tanıma 
teknolojisi gibi Careem tarafından 
yakın geçmişte uygulamaya konulan 
bir dizi güvenlik özelliği, Careem'in 
en güvenilir araç çağırma uygulaması 
seçeneği haline gelme kararlılığını 
güçlendiriyor. Kullanıcılar, Totayı 
paylaş” seçeneğini tıklayarak 
yolculuğun harita üzerinden takip 
edilmesi için bir yakınıyla yolculuk 
akışını paylaşabiliyor. Bu sistemle 
Careemte binilen andan itibaren 
varış noktasına ulaşana kadar tüm 
yolculuk, bir kişi tarafından takip 
edilebiliyor.” 


İİ 


“HER YERDE OLMAK İSTİYORUZ” 


Hepimiz, hayatımızda en az bir 
kez nakliyeye ihtiyaç duymuş 
ve mutlaka çeşitli sorunlarla 
karşılaşmışızdır. Fiyat ve kalite 
yönünden standardı olmayan 
nakliye sektöründe, bu sorunları 
çözmek için kurulan girişim 
Octovan, Temmuz 2017'de 
Apple Store ve Play Store'da 
uygulamalarıyla hizmet 
vermeye başladı. Şu ana kadar 
350'nin üzerinde eşya teslimatı 
gerçekleştirdikleri bilgisini 
veren kurucu ortak Sadıkcan 
Kamiloğlu, 2018 hedeflerini 
şöyle aktarıyor: 


İŞ BİRLİKLERİ “Talepleri 2018'de ilk olarak 
ocak ayı sonunda açılan yeni web sitemiz 
üzerinden almaya başlayacağız. Şubat ayında 


istiyoruz.” 


iOS uygulamamız üzerinden 

AR Kit ile eşya boyutları 
kamera kullanarak ölçülecek 

ve uygun araca yönlendirme 
yapabileceğiz. Bilinirliği yüksek 
markalarla anlaşma yaparak 
ikinci el web siteleri ve yapı 
marketler özelinde anlık taşıma 
taleplerini karşılamak istiyoruz. 


YENİ ŞEHİRLER şu 

an sadece İstanbul'da 

hizmet veriyoruz. 2018'in 
sonunda Ankara ve İzmir'de 
de operasyonlarımızı 
başlatmak istiyoruz. Testlerini 


yapmaya başladığımız ülkelerde hizmet vermeyi 
hedefliyoruz. 'Octovan'ın anlamından yola çıkarak 
bir ahtapot misali her yerde kolumuz olsun 
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Söyleşi / Emre Güzer 


Türkiye'nin ilk ödeme sistemi 
şirketlerinden PayU, bu yıl iki yeni 
proje üzerine çalışıyor. Girişim 

irili ufaklı Türk şirketlerinin PayU 
ülkelerinde e-ihracatına aracılık 
edecek. Nisan ayında bir pazaryeri 
oluşturacaklarını belirten PayU 
Türkiye Genel Müdürü Emre Güzer, 
“Ağırlıklı start up'lan desteklemek 
istiyoruz, teknoloji ve el yapımı 
ürünlerde daha çok bağlantımız 
olacak” diyor. Aynı zamanda şirket, 
yurt dışına yapılan 1 milyar dolan 
geçen online ödemelere de 

aracılık etmeye hazırlanıyor. 


Wu 


DESTEKLEYECEGİZ” 


ELÇİN CİRİK 
ecirikGcapital.com.tr 


ayU Türkiye, bugün aktif olarak 10 binin üzerinde 
şirketle çalışıyor. 2011'de pazara giren ve ödeme 
sistemlerinde ilk olan şirket, 2017 yılını 700 milyon 
dolar ciroyla kapattı. 2018 yılında cirosunu 1,1 
milyar dolara taşımayı planlayan PayU, bu büyüme 
için 2 ana alana odaklanacak. Bunlardan biri 
Türkiye'deki şirketlerin e-ihracatına aracılık etmek. 
Bunun için nisan ayında bir pazaryeri kuracaklarını 
belirten PayU Türkiye Genel Müdürü Emre 
Güzer, “2018 yılında bu şirketler aracılığıyla yıllık 
250-300 milyon dolar yurt dışına satış yapmamız 
lazım” diyor. 

n PayU'nun odağındaki diğer konu da son dönemde 

yarattığı PayU Hub ile dünyanın her yerine 

satış yapan şirketlerle çalışmak. Güzer, “PayU 

Hub'a entegre olan bu işletmelerin Türkiye'deki 

kullanıcılara dijital ürün satışını biz yürüteceğiz” 

diye konuşuyor. 

PayU Türkiye Genel Müdürü Emre Güzer 

ile Türkiye'de ödeme sistemlerinin geleceğini, 

şirketlerinin bu yöndeki çalışmalarını konuştuk: 
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“START UP'LARI 


PayU 


Türkiye'de 6 yıldır faaliyet gösteriyorsunuz. 
Nasıl bir büyüme hızına sahipsiniz? 
PayU, 2011 yılının sonunda Türkiy gelme 


kararı aldı. 1915'ten beri hayatımızda olan ve 


130 ülkede faaliyet gösteren Naspers'ın online 
ödemeler tarafındaki global iştirakiyiz. Şirketin 
Türkiye'ye girme kararı almasının nedeni, o 
dönemde Türkiye'nin e-ticaret anlamında çok 
hızlı büyüme: rkiye, hala Hindistan ve Latin 
Amerika'nın ardından en hızlı büyüyen ülkeler 
kategorisinde bulunuyor. Batı Avrupa, Kuz 
Amerika ülkelerinde e-ticaret pazarları, tek 
hanelerde büyüyor. Türkiye'de ise 2011'de yüzde 
40 büyüme vardı, 2017'de e-ticaret sektörü yüzde 
25-30 büyüme gösterdi. 

Tabii PayU bu alanda ilk şirket olduğundan 
Türkiye'de herkesi, hem iş birliği içinde 
olduğumuz bankaları hem Mastercard ve Visa'yı 
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Söyleşi / Emre Güzer 


hem de BDDK)yı ikna etmek zorunda kaldık. Bu çaba, 


1 yıl kadar sürdü. 2012 yılı Haziran ayında PayU'yu 


hizmet vermeye ba; 


şladık. Ciddi bir açığı doldurduk. 
PayU dünyada Avrupa, Orta Doğu, Güney Afrika 
ve Latin Amerika'da 16 ülkede var. 2015 sonrası son 
3 yıldır PayU Türkiye, grubun Hindistan'dan sonra 
en hızlı büyüyen ülkesi olarak dikkat çekiyor. PayU 
Türkiye 2017'yi 700 milyon dolar ciroyla kapattı. 


Bu yıl hangi konulara odaklanacaksınız? 
Bu yıl Türkiye'de iki konuya odaklanacağız. Öncelikle 


Türkiye'deki irili ufaklı işletmelerin yurt dışı 
ihracatlarına aracı 


ık edeceğiz. Türkiye'deki işletmelerin 
ihracatının önünü açmaya çalışıyoruz. Örneğin 
LCWaikiki'yi yurt dışı açılımında çok farklı PayU 
ülkesine götürüyoruz. Bu şekilde irili ufaklı çalıştığımız 
birçok işletme var. Burada ağırlıklı start up'ları 
desteklemek istiyoruz, teknoloji ve el yapımı ürünlerde 
daha çok bağlantımız olacak. PayPal'ın kapanmasından 
sonra maalesef lisans olayları yüzünden, ihracatta çok 
ciddi bir açık oluştu. PayPal ile internet üzerinden satış 


GERÇİ Ö istemlerine 
Ğ RK Ödeme sistem 
AR KADAR FA k ii 

Dok isteyenler için şunu Öyle 
vi işilk başta hayal etiğiniz. 7 

si tirebillirim” dediğiniz &'D! o . 
a lisanslar derken bambas 
N e UZ. 
ir dünya ile karşılaşıyorsun 
bek arasnda dağlar kadar fark oluyor. 


İ İZİ istemleri ekseninde 

İYİ ANALİZ Ödeme SiS şar 
ie vi ünülüyorsa girişimciler çok iyi i 
ar Koru uzmanlarıyla iye 
V nimle görüŞÜ Hemen te — 

İ nler... aşla 

a aramaktansa kendilerin$ bir İş 
e bulsunlar, birlikte denesinler.... 


İ Aicaret üzerinde bir 
> İHRACATTA E e 
m ihracat tarafında Yazi en ii 

E Ve ticarette pazaryerlerinde tüm ve ik 
eni ürünlerini satıyor. ali Kl e 
ikrini inize ait bir ima! z il 

ei bir iŞ çıkarmak doğru olmayabi 

ür 
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ürün olarak ayağa kaldırdığımız zaman 1.000 işletmeye 


yapan 100 binlerce insan vardı. Bu boşluğu doldurmaya 
yönelik bu firmalarla çalışmalarımız söz konusu. Nisan 
ayında bir pazaryeri kuracağız. 2018 yılında bu şirketler 
aracılığıyla yıllık 250-300 milyon dolar yurt dışına 
satış yapmamız lazım. Tabii burada devlet tarafında da 
çalışılması gereken noktalar var. Biz bir ödeme kuruluşu 
olarak elimizden geleni yapıyoruz. Kargo şirketleri de 
elinden geleni yapacak. Bugün şirketler, yurt dışından 
bir ürün iade aldığında şirket bu ürünü ithal etmiş 
görünüyor ve vergi ödüyor. Bu gibi konularda Gümrük 
ve Ticaret Bakanlığı ve TOBB ile çalışıyoruz. Hepsinin 
birbirine tutunmasıyla ihracat kartopu gibi artacak. Bir 
diğer konu olarak da son dönemde yarattığımız PayU 
Hub ile dünyanın her yerine satış yapan şirketlerle 
çalışıyoruz. “Bizimle entegre olun, dünyadaki ödemelere 
ilişkin tüm ihtiyaçlarınızı çözelim diyoruz. Ödeme 


sistemlerinde lokal düşünüp globale oynamazsanız 
ilerleyemezseniz. 


Bu tip yurt dışı online ödemelerde ne kadarlık bir 
hacim var? 
Bankalararası Kart Merkezi (BKM) raporlarına göre, 
Türkiye'deki kredi kartları yurt dışındaki işletmelerde 
online olarak 1 milyar dolar üzerinde bir tutarda 
kullanılıyor. Bu yurt dışı işletmeler, aslında bizim kredi 
kartı bilgimizi yurt dışına götürüyor. Bugün hem kişisel 
bilgilerin korunması kanunu hem işlemlerin Türkiye 
üzerinde olması üzerine kanunlar var. Biz 1 milyar 


TÜRKİYE'NİN GLOBAL İÇİNDE 
NASIL BİR YERİ VAR? 
“Son 3 yıldır PayU Türkiye, 
grubun Hindistan'dan sonra 
en hızlı büyüyen ülkesi.” 


sai Er e ii 


doları hem yurt dışına kaçırıyoruz hem tüm datayı yurt 
dışına veriyoruz. Bu işletmeleri Türkiye'ye getirerek 
Türkiye'deki kartlara taksit yapmasını sağlayacağız, daha 
önemlisi Türkiye'ye vergi ödemesine aracılık edeceğiz. 


Bugün kaç şirketle çalışıyorsunuz? Bu yeni projelerle 
2018 yılında bu rakam ne kadara çıkacak? 

Bugün aktif olarak 10 binin üzerinde şirketle 
çalışıyoruz. Üye sayısı çok hızlı artıyor. Bu yıl da 3-4 
bin işletmeyi sisteme katacağız. Ayrıca nisan ayında 
Türkiye'de başlatacağımız pazaryeri ürünü ile buna ek 
100 binlerce kullanıcıya farklı çözümler üreteceğiz. Ciro 
olarak da 2018 yılında 1,1 milyar dolar hedefliyoruz. 
Türk şirketlerini ihracata açarak yakalanacağını 
düşündüğümüz 250-300 milyon dolarlık hacmi, bu 
hedefe dahil etmedik. 


PayU Türkiye, Orta Doğu için merkez olarak 
belirlendi. Bu amaçla ne gibi çalışmalarınız olacak? 
Son birkaç aydır Orta Doğu'yu da Türkiye'den 
yönetiyoruz. Bu bölgede bazı iş birlikleri planlarımız 
var, Arkamızda Naspers olduğu için ihtiyaç olursa 
yıllık birkaç milyar dolarlık yatırım yapma gücümüz 
söz konusu ama önce iş birliklerine bakıyoruz. Bizim 
işlerimizi oraya nasıl taşırız, nasıl yeni teknolojilere 
açarız diye konuşuyoruz. Ayrıca grubun yeni oluşturulan 
organizasyonunda yeni görevler üstlendim. 16 ülkede 
büyüme, ürüne ilişkin stratejiler ve yatırım kararlarıyla 
ilgili 3 kişilik bir ekip oluşturuldu, o ekipteyim. 
Türkiye'de ne yaptıysak çok başarılı oldu, bunu diğer 16 
ülkeye taşımak istiyoruz. 


Bugün e-ticaret içinde sizin payınız ne kadar? 2018 ve 
sonraki 3 yılda e-ticaretin içinden ne kadarlık bir pay 
almak istiyorsunuz? 

Bunu aslında iki türlü değerlendiriyoruz. Türkiye'de 
e-ticarette 4-5 milyar dolarlık bir ciro mevcut. Bir 

de eğitim, abonelik, sigorta şirketleri ödemeleri gibi 
16-17 milyar dolarlık online ödemeler pazarı var. Bu 
online ödemeler pazarı hızlı büyüyor ve biz buraya 
dokunabiliyoruz. Kurduğumuz Ödeme ve Elektronik 


ödeme siste 
olarak gi 


mlerinde p Naspers'ın Tü 


rmek is 


Sim 
NI ol, 
du. Biri bildiğiniz gibi 


tırımla Marka ONİ'Yi aldık 


a dünyad 

e dda 35) 

rada a Yaptı Türkiye 

a Yatırım $ birlikleri yaj z 
yapılabilir Piyoruz ama 


Para Derneği'nde (ÖDED) bu pazarda büyümek istiyoruz. 
Buradan pay almak istiyoruz. Bu pazar çok hızlı büyüyor. 
Burada ÖDED ile bu yıl bankalarla olan iş birliklerimizi 
daha iyiye taşımak için çalışıyoruz. Herkesin kazanacağı 
ortam yaratıyoruz. Bazı bankalar dünyanın her yerindeki 
gibi bizi rakip olarak görüyor, yapılmaması gereken 
hamleler yapıyorlar. Bu yıl BDDK ve Rekabet Kurumu ile 
çalışarak bu ilişkileri daha sağlam standartlara oturtmaya 
çalışıyoruz. 


Peki siz ödeme sistemlerinin Türkiye'de nasıl gelişeceğini 
öngörüyorsunuz? 

Ödeme sistemlerinin geleceği, mevcut altyapılar üzerine 
yeni ödeme sistemleri icat ederek oluşacak. Türkiye'de 
bugün bankaların dışında sadece finansman şirketleri 
bireylere kredi veriyor ama bu da 2 -3 yıl içinde değişecek 
ya da ödeme şirketleri de finansman şirketi lisansı alacak. 
Türkiye'de internet bankacılığı kullanan 20 milyon 

insan varken yüksek frekansta e-ticaret kullanan kişi 

sayısı 5 milyon. Neden e-ticareti beklediğimiz noktalara 
getiremiyoruz? Demek ki biz yeteri kadar ödeme sistemi 
icat edemedik. 5 milyon çok düşük bir rakam, en yakın 
potansiyel 20 milyon. Yeni bir şeyler icat ederek insanları 
netten alışverişe çekmeliyiz. Burada ödeme sistemleri 
şirketlerine çok fazla iş düşüyor. Ben şunu iddia ediyorum; 
regülasyona, kurallara uygun bir şey yapıyorsanız yeni 

bir şey yapmıyorsunuz, yenilik için regülasyonla birlikte 
çalışmak, biraz önünde olmak lazım. 8 
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NASIL BAŞLATTIM 


Berrak KUTSOY  berrak.kutsoyGfiypgs.com Bi 


Babasının tarzını 
yapay zekaya taşıdı 


Berkan Bayram, sanayici bir babanın oğlu. İş hayatına aile şirketinde 
başlayan girişimci, Oplom isimli yapay zeka projesini hayata geçirdi. Oplom 
ile şirketteki yapının kurumsallaşması, kişilere bağımlılığın azalması, 
verimliliğin artması ve iletişimin güçlenmesi amaçlanıyor. 


plom, şirket yönetimini sistematik 
yaklaşımla kolaylaştıran ve dünyadaki 
tüm şirketlerin iç işleyişini çevrimiçi 
tabanda güvenli ve hızlı şekilde 
düzenlemeye yarayan gelişmiş bir 
yazılım sistemi. Oplom ile şirketteki 
yapının kurumsallaşması, kişilere 
bağımlılığın azalması, verimliliğin 
artması, gereksiz adımların ortadan 
kaldırılması ve iletişimin güçlenmesi 
amaçlanıyor. 

Oplom, sanayici bir babanın oğlu olan Berkan 
Baykam'ın girişimi. Eğitim hayatını tamamladıktan 
sonra aile şirketi KAM Ankara Beton'da çalışma 
hayatına atılan Baykam, 2013 yılında KAM 
İnovasyon adını taşıyan bir yazılım şirketi kurdu. 
Bu şirketle ilk etapta KAM Ankara Beton'da ihtiyaç 
duyulan yazılımları üreten Baykam, daha sonra 
kurduğu özel bir ekiple babasının yönetim şeklini 

ve şirkette uygulanan yönetsel sistematikleri örnek 
alan ve tüm şirket çalışanlarının işlerini yönetmesini 
sağlayan Oplom isimli yapay zeka projesini hayata 
geçirdi. Geçtiğimiz yıl da Oplom'u dış kullanıma açtı. 
Oplom'un kurucusu Berkan Bayram ile girişimcilik 
hikayesini ve Oploml'u nasıl hayata geçirdiğini 
konuştuk: 


“SANAYİDEKİ KONUMUMUZ” 
“Babamın kurucusu olduğu 
aile şirketimizde çalışıyordum. 
Zaten aslında bu girişimin 
temellerini de bu sayede attık. 
Aile şirketimizden kısaca 


> 


Ö Oplom 


bahsetmem gerekirse, 1980 yılında 
babamın kurduğu ve 2000'de ciddi bir 
ivmelenmeyle tam anlamıyla kurumsal 
bir yapıya bürünen bir şirketten 
bahsediyoruz. Bu şirket KAM Ankara 
, Beton Sanayi adıyla bilinen oldukça 
5 büyük bir prekast betonarme yapı 
© üreticisi. Bu şirketin ürün grupları 
arasında beton parke taşlarından kutu 
menfezlere, kablo kanallarından santrifüj 
betonarme elektrik nakil hattı direkleri ve 
katener direklerine, köprü kirişlerinden geniş 
açıklıklı binalara prekast betonarmeye dair pek çok 
ürün var. Sanayi şirketimiz kendi alanında açık ara 
farkla lider konumunda, güvenilen bir marka. Bu 
başarının nedeni de tamamen babamın şirketin 
kurumsal yapısında toplam kalite yönetimi, yalın 
imalat ve benzeri yönetsel sistemlerden harmanlayıp 
sadeleştirerek oluşturduğu bir yönetim felsefesini 
uygulamasından kaynaklanıyordu. Kendisi bir kitap 
yazarak bu bilgi birikimini aktarmak isterken, ben 
bunu günümüz teknolojisinin yardımıyla bir yazılıma 
çevirmenin daha iyi sonuç verebileceğini düşündüm 


ve fikrimi babamla paylaştım. 


İKİ BAŞLIKTA İŞİN TANIMI 

İlk olarak babamı, yani son derece ileri görüşlü, 
detaycı ve oldukça deneyimli bir iş adamını ikna 
etmem gerekiyordu. Bunun 
için fikri yazıya dökerek 
projelendirdim. Bu projeye bir 
isim vermem gerekiyordu ve 


buna “Oplom' dedim. Babamın 
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da desteğiyle hızla işe koyuldum ve halihazırda bambaşka 
işlerle uğraşan KAM İnovasyon Bilişim Reklamcılık 

AŞ adlı yazılım şirketimin kadrosunda büyük bir 

yeniliğe giderek güçlü bir ekip kurdum. Doğru bir kadro 
oluştuğunu gördükten sonra oldukça kapsamlı bir şekilde 
işin süreçlerine ara hedefler ve kontrol noktaları ekleyerek 
planlamasını yapıp ekiple beraber bu plana sadık kalarak 
ilerlemeye başladık. 

Bu süreçte ilk olarak Oplom'u "Şirket yönetimini sistematik 
yaklaşımla kolaylaştıran ve dünyadaki tüm şirketlerin 

iç işleyişini çevrimiçi tabanda güvenli ve hızlı şekilde 
düzenlemeye yarayan gelişmiş bir yazılım sistemidir 
şeklinde tanımlamayı uygun gördüm. Konunun daha rahat 
anlaşılabilmesi için projeyi iki başlık altında toplamaya 
karar verdim. Bunlardan ilkini Oplom Yönetim Tarzı ve 
ikincisini Oplom Yönetim Aracı diye 

adlandırdım. İlki babamın oluşturduğu 

yönetim sistematiğini, ikincisi ise 

bu sistematiğin yazılımlaştırılmasını 

içeriyordu. 


AMACI ANLATMAK 
Elbette işi projelendirirken bununla KAM 
neyi amaçladığımızı da belirlemiştik. Bu 

kavramsal ayrımları netleştirdikten sonra amacını anlatmak 
da kolaylaştı. Böylece Oplom Yönetim Tarzı ile yönetilen ve 
Oplom Yönetim Aracı kullanarak bunu pekiştiren şirketler 
Oplomize edilmiş kabul edilir, Şirketin finansal gücü nasıl 
olursa olsun küçük ya da büyük tüm şirketlerin Oplomize 
edilmesi mümkün. Oplomize edilen şirketler kısa bir 

süre içerisinde hem çalışanları hem tedarikçileri hem de 
müşterileri için fark yaratır. Böylece “Oplom ile şirketteki 
yapının kurumsallaşması, kişilere bağımlılığın azalması, 
verimliliğin artması, hiçbir işin gözden kaçmaması, işlerin 
sorumlularının ve tamamlanma sürelerinin belirlenmesi, 
tüm sorunlara kalıcı çözümler bulunmasının desteklenmesi, 
gereksiz adımların ortadan kaldırılması amaçlanır dememiz 
profesyonel çevrelerce anlaşılmasını hızlandırıp takdir 
görmesini sağlamış oldu. 

EN BUYUK IŞ 

Bizim için projenin ilk basamağı olarak görünen en 
büyük iş, aslında kendi sanayi şirketimizin komple bu 
yazılıma geçmesini sağlamaktı. Burada her iki şirketin de 
başındaki kişi olarak, karar veren kişi ben olduğumdan, 
bu benim için ve yazılımdaki ekibim için yeterli bir 
motivasyon gibi görünmüyordu. Bu nedenle yazılımı 
dışarıya, yani en başındaki amaca uygun olarak, diğer 
sektörlerdeki farklı şirketlerin kullanımına açınca neyle 
karşılaşacağımıza dair bir merakımız ve heyecanımız 
vardı. Dışarıya açıldığı ilk hafta üç farklı sektörden, kendi 
sektörlerinde hatırı sayılır şirketlerin bu yönetsel felsefeyi 
benimseyip bu yönetim yazılımını anında kullanmaya 
başlamalarını görmek ilk büyük deneyimimizdi ve bunu 
başarıyla tamamladığımızı gördük.” 


“YALNIZCA BABAMDAN 
AKIL ALDIM” 


EKİBİN DÜŞÜNCELERİ Aslında yalnızca babamdan 
akıl aldım ve yoğun bir gözlemle elde ettiğim bilgiler 
ışığında elbette kendimden koyduğum kısımlar ve 

hatta bu projenin gerçekleşmesinde güvendiğim ekibin 
düşünceleri de işin her anında oldukça önemliydi. Tabii 
bu süreçte, babamla birlikte geçirdiğim vakit oldukça 
değerliydi; öte yandan babam kanser tedavisi görüyordu, 


projenin yapımına başlarken yanımda olsa da şirkette 
kullanılmaya başlandığında maalesef vefat etmişti. 


MOTİVE EDEN NOKTA Babam hayattayken sorun 
yoktu; ancak sonrasında bu projeyi geliştirirken sanayi 
şirketimizin de yükünü omuzlamam gerektiğinden 
dolayı, insanlar zaten kurulu olan bir düzenle 
ilgilenmemin,henüz daha hayat bulmamış bir projeyle 
ilgilenmemden daha mantıklı olduğunu çeşitli yollarla 
söylemeye çalışıyordu. Ancak annemin, kız kardeşimin 
ve yazılım şirketimizdeki ekibimin bana güvendiğini 
görüyordum ve bu da motive ediyordu doğrusu. 


“EN ZORU KADROYU 
OLUŞTURMAKTI” 


«ff “YA BAŞARISIZ OLURSAM” “Başarısız olursam” 
endişesi her zaman olabilir, bunun dozajı önemli. 
Böyle bir düşüncenin beni ve ekibimi yıldırmasına 
izin vermedim, hep beraber başarıya odaklandık. 
Doğru kadroyu oluşturmak en zor kısımdı. 


4 “İŞTE OLDU” DENİLEN AN Bizi dinleyen 
şirketlerin neredeyse tamamı aynı hafta içerisinde 
yazılımı kullanmaya başlayınca, “Tamam, işte 
başarıyoruz galiba" dedik. Ancak bizi en çok 
etkileyen, Türkiye'deki büyük bir bankanın projeyi 
orta ve büyük ölçekli şirketlere tanıtmanın gerekli 
olduğunu vurgulamasıydı. 


4? BİR SONRAKİ ADIM Dünyanın önde gelen 
elektronik firmalarından birinin bizimle partnerlik 
kurmak istemesi bu fikrin artık bir sonraki adıma 
geçiyor olduğunun habercisi niteliğindeydi. 
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. “YENİ 
GİRİŞİMLERE 
KUCAK 
AÇACAĞIZ” 


En büyük teknoloji ürünleri distribütörlerinden Bilkom, 
son 2 yıldır önemli bir değişim geçiriyor. Dijitalleşme 
kapsamında iş süreçlerini dönüştüren şirketin hedefi, 

dyitalleşme konusunda model olmak. Bilkom Satış Direktörü 

Fikret Ballıkaya, bu yolculukta kapılarını inovasyona ve 

girişimcilere açtıklarını belirtiyor ve ekliyor: “Yeni girişimlere 
de kucak açmak, yeni fikirleri değerlendirmek istiyoruz.” 


HANDE YAVUZ 
hyavuzGcapital.com.tr 


ilkom, 30 yılı aşkın süredir teknoloji markalarının 
distribütörlüğünü yapıyor. Uzun yıllar Apple ürünlerinin 
dağıtımını üstlenen şirket, bugün Asus, Huawei, Alcatel 
ve Warner Bros gibi alanında öncü markalara katma 
değerli dağıtım hizmetleri sunuyor. 

Koç Holding bünyesindeki şirket, son 2 yıldır da önemli 
bir değişim geçiriyor. Uzun yıllardır Türkiye'nin Dijital 
Yaşam Koçu misyonuyla sürdürdüğü faaliyetlerini 2 yıl 
önce holdingin başlattığı dijital dönüşüm programına 
entegre etme kararı alan Bilkom, bu kapsamda önemli 
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adımlar attı. İş yapış süreçlerini dijitalleştirdi. Mobil 


çalışmayı mümkün kılacak bir yapılanmaya geçti. Rekabeti 
GLA a iy daha üst seviyede tutabilmek için de bünyesine entegre 
Fikri ticarileştirme edebileceği yeni girişimlere kapısını açtı. 2017 yılında 
konusunda eksiklikleri var.” ilk kez düzenledikleri Bilkom Corporate Challenge ile 
birlikte girişimcilere sundukları destekleri kurumsal hale 
getirdiklerini belirten Bilkom Satış Direktörü Fikret 
Ballıkaya, “Hackguarters iş birliğiyle düzenlenen Bilkom 
Corporate Challenge Dijital Yaşamın Geleceği Girişimciler 
Buluşması'nda analitikler, B2B2B, dağıtım ve deneyimsel 
olmak üzere 4 farklı kategorideki girişimleri ağırladık. İlk üçe 
giren girişimciler Bilkom'la iş yapma olanağı kazandı. Ancak 
Bilkom kendi bünyesine entegre etmek için uygun bulduğu 
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SÖ 


yleşi / Fikret Ballıkaya 


diğer projelere de mentorluk yapacak” diyor. 
Bilkom Satış Direktörü Fikret Ballıkaya ile şirketin 
dijitalleşme yolculuğunu ve girişimcilere yönelik 
stratejilerini konuştuk: 


Öncelikle Bilkom'dan bahseder misiniz? Nasıl bir 
yapıda ne tür ürün ve çözümler sunuyor, kaç kişi 
istihdam ediyor, ne kadarlık bir ciro yaratıyorsunuz? 
Bilkom, 1984'te kuruldu. BT sektörünün yaşını 
düşünürseniz eğer, genç bir şirket değil. İşe ilk olarak 
Apple'la başladık. Hala Apple'ın distribütörüyüz. 
Marka gelişimi ve iş geliştirmeyi de biz yaptık. 
2014'te Asus, 2016 sonunda Huawei ile çalışmaya 
başladık. Son olarak Alcatel ile iş birliği yaptık. Sadece 
markalarla çalışmıyoruz, müşteriye dokunabilecek 
güzel işler yapmayı seviyoruz. Örneğin Warner 
Bros'un Türkiye distribütörüyüz. Geçtiğimiz yıl 1,7 
milyar TLlik ciro gerçekleştirdik. Hızlı büyüyoruz. 
Bugün işimizin büyük bir kısmını telefon oluşturuyor. 
Perakendedeki her 5 telefondan birini biz dağıtıyoruz. 
Mobil sevdiğimiz bir alan. Ama mobil de şekil 
değiştiriyor ve biz kendimize “Dijital Yaşam Koçu” 
diyoruz. 


Neden böyle diyorsunuz? Bu 
kavramı biraz açar mısınız? 
Dijitalleştirme hep yaptığımız 
bir iş oldu. Yıllar içinde hep 


“bilkom 


birilerine gidip “Biliyor musun böyle bir dünya 
var” dedik. Distribütörlükten daha farklı işler 
yapıyoruz. Dijital teknolojileri ve yaşam tarzlarını 
buluşturuyoruz. En sonunda kendimize “Dijital 
Yaşam Koçu” demeye karar verdik. Hayatlara 
dokunuyoruz. Günün sonunda belki bir ürün 
satıyoruz. Bunu nitelikli bir şekilde yapıyoruz. 
Katma değer üretiyoruz. Ama aslında dijitali 
hayatlara getiriyoruz. 


Bugün dijital dünyaya nasıl bakıyorsunuz? 
İnternetin, sosyal medyanın daha aktif olması ve 

iş süreçlerine girmesiyle hayat hızlandı. Bizim 
savaştığımız nokta da daha hızlı olmak, daha verimli 
olmak, daha kaliteli olmak... 


Aynı zamanda siz de şirket içinde bir dijital 
dönüşüm yaşıyorsunuz. Bu dönüşümden bahseder 
misiniz? Bu dönüşüme neden ihtiyaç duydunuz? Şu 
ana kadar bu dönüşüm kapsamında neler değişti? 
Holdingde CEO'muzun önderliğinde dijital 
dönüşümün neden olması gerektiğiyle ilgili 
yönlendirme oldu. Bir nevi holding bu bayrağı 
taşıdı. Uluslararası danışmanlar 
geldi. Tüm ekipleri sürece dahil 
ettik. Çalışmalara 2016 başında 
başladık. Önce fikirler çıktı. 
Hiçbir fikri filtrelemedik. Bir 
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anlamda inovasyona da kucak açtık. Günün 
sonunda dijital yaşam teknolojilerini kitlelerle 
buluşturmak dijital yaşam koçu mottomuz ama 
bizim bir de dijital vizyonumuz olmalı diye 
düşündük. Bu teknolojileri en iyi kullanan, en 
iyi örnek model şirket olalım istedik. Model 
dijital şirket olmak diye bir vizyon koyduk. 

3 temel konu belirledik. Biri müşteri 
deneyimine ait. Bayilerimize, iş ortaklarımıza, 
alt dağıtıcılarımıza, toptancılarımıza online 
olarak tüm faaliyetleri karşılayabilecekleri ve 
kendi feedback'lerini verebilecek bir platform 
oluşturduk. Bu platformu şimdi herkese 

açtık. İkinci konu 7/24 Bilkom... Burada 
mesele ofisi olmayan bir şirketin yönetilmesi. 
Üçüncü konu da katma değer yaratmak. Hem 
tedarikçilerimize hem müşterilerimize hem de 
bayilerimize bir değer yaratmak istiyoruz. Yapay 
zekayı bu işe getirmek istiyoruz. Yolumuz uzun. 


Girişimcilik de bu değişimin bir parçası... 
Girişimcilikle ilgili nasıl bir yaklaşımınız var? 
Girişimcilerle çalışmalarımız yeni değil 

ama bu boyutta değildi. Biz üniversitelerle 
uzun süredir çalışıyoruz. Çok sayıda proje 
destekledik. Daha önce bakanlıklarla ortaklıklar 
yaptık. Ama kendi içimize girişimciliği yeni 
yeni getirmeye başladık. Bu dijital dönüşümle 
birlikte oldu. Geçen yıl ilk defa bir Bilkom 
Corporate Challenge Dijital Yaşamın Geleceği 
Girişimciler Buluşması yaptık. Analitikler, 
B2B2B, dağıtım ve deneyimsel olmak üzere 4 
farklı kategorideki girişimleri ağırladık. Müthiş 
keyifliydi. Onlarca start up arasından seçilen 
10 projenin 10'u da çok kıymetliydi. İlk üçe 
giren girişimciler Bilkom'la iş yapma olanağı 
kazandı. Ancak Bilkom kendi bünyesine 
entegre etmek için uygun bulduğu diğer 
projelere de mentorluk yapacak. Onların ürün 
ve hizmetlerini alıyoruz. Bazılarının ürünlerini 
bazılarının hizmetini alıyoruz. Bu çift taraflı 
beslenme. Bazısının da vizyonu ve aklı çok 

iyi. Bir tanesinden bize özgün ürün ve hizmet 
yaratmasını istedik. Çünkü konsepti güzel ama 
iş modeli bize uymuyor. Bizim iş modelimize 
uygun aynı konseptte bir şey üretebilir. 


Start up'ların dijitali kullanma 
performanslarını nasıl değerlendiriyorsunuz? 
Bu konuda çok üst seviyedeler. Biz işi iş 
olarak benimseyip dijitali işe getiriyoruz. 


“GENÇLERDEN 
ÖĞRENECEĞİMİZ 
ÇOK ŞEY VAR” 


“YOL GÖSTERİYORUZ” Yeni girişimlere de kucak açmak, yeni 
fikirleri de değerlendirmek istiyoruz. Bu iki taraf için de faydalı 
bir girişim. Biz melek yatırımcı değiliz ama biz bir iş yönetiyoruz. 
Ne istediğimizi biliyoruz ama nasıl olacağı konusunda alternatif 


fikirlere açık olmamız lazım. Hele ki konu dijital, yeni fikirler 
ve inovasyon ise gençlerden öğreneceğimiz çok şey var. Biz 
de onlara işe bakış açısı, işletmeyi nasıl yönetmeleri gerektiği 
konularında yol gösteriyoruz. Ben her yıl yeni fikirlere ev 
sahipliği edebileceğimizi düşünüyorum. 


“HER FİKRE AÇIĞIZ” Geçen yıl konuları belirleyip Startup 
Challenge yarışmasını yapmıştık. Şimdi şu konular demektense 
ne yapmak istediğimizi tanımlayıp bize nasıl yardım edersiniz 
diye çağrı yapmayı doğru buluyorum. Startup Challenge'da ilk 
10'u çağırdık. Ancak 11 kişi geldi. 11'inci kişi beni yakaladı ve 
“Beni çağırmadınız ama geldim. Beni dinleyecek misiniz" dedi. 
Ben de onu ilgili yöneticilerle bir araya getirip konuşturdum. 
Bazen de kişi kendi kaderini kendi yönetiyor. Biz her yeni fikre 
açığız. Etkileşim iki taraflı. Bizim yeni fikirlere ihtiyacımız var. 
Start up'ların ise ellerinden tutup bir üst noktaya taşıyacak 
birilerine ihtiyacı var. Doğru bağlantıları kurabilmek çok önemli. 
Biz doğru bağlantıları nasıl kuracaklarını gösteriyoruz. 


Yani dijital imkanlarla işi nasıl daha ileriye götürebiliriz 
diye bakıyoruz. Sonuçta dijital bir araç. Belki bir dijital 
platform olmak bizim ileride bir hedefimiz olabilir ama bu 
şirketlerin birçoğunda dijital amaç olmuş. Hayal ettikleri 
çözüme tutkuyla yaklaşıyorlar. Birçoğumuz hayal bile 
etmekte zorlanırken hayalin peşinden koşacak enerjiyi ve 
cesareti göstermek ve bunu başarmak inanılmaz adımlar. 
Ama orada durmuşlar. Fikri ticarileştirme konusunda 
eksiklikleri var. Bunun parayla ilgisi yok. Çünkü orada fikir 
ve idealist yaklaşım ön planda. Bu tecrübeyle olacak bir 
şey. Arkadaşlar o kadar heyecanlı ki... Müşteriyi dinlerken 
o kadar heyecan göstermiyorlar. “Siz ne istersiniz” diye 
sormuyorlar. Oysaki karşı tarafa “Neye ihtiyacınız var” diye 
sormaları gerekiyor. Biz onlara bu konuda danışmanlık 
yapıyoruz, müşterilerin ihtiyacına göre ürünlerini ve 
hizmetlerini oluşturabilecek daha esnek yapılar olmalarına 
yardımcı oluyoruz. Müşteriye çözüm üretmeleri gerekiyor. 
Bunları öğreniyorlar. 8 
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BAŞARISIZLIK Si 


Milyon dolarlık 


yatırım da yetmedi 


Önemli yatınm miktarlarına ulaşan ve gelecek vadeden bazı girişimler 
de başansız olabiliyor. TechCrunch, 2017'de yüksek yatırımlarla 
finanse edilmesine karşın başarısız olan girişimleri listeledi. Listenin ilk 
sırasında Ouixey, Beepi, Auctionata, Yik Yak ve HomeHero var. 


AUCTIONATA 


(Ş) eceri 


ÖYUixEy 


© HOMEHERO 
JJ 


uşkusuz “başarı” daha çok dikkat 

çekiyor. Bu girişim dünyasında da 
böyle... Steve Jobs, Elon Musk, Mark 
Zuckerberg'in tüm dünyada bu kadar 

çok konuşulmasının ardındaki gerçek 

de bu. Ancak “başarısızlık” hikayeleri de 
neyin yapılmaması gerektiği konusunda 
oldukça ilham verici olabiliyor. Hele de 
milyon dolarlık yatırım almış ancak yine de 
başarısız olmuş girişimlerin hikayesi... 
Dünyanın sayılı teknoloji portal'lerinden 
biri olan TechCrunch, 2017 yılında 
başarısız olan şirketler arasında en yüksek 
finansman alanları listeledi. İşte onlardan 
ilk beşinin hikayesi: 

REKABETE DAYANAMADI 
Ouixey, Mountain View merkezli bir mobil 
arama şirketi olarak kurulmuştu. Fakat 
daha sonra uygulamalar için dijital asistan 
geliştirmeye başladı. Şirket 164,9 milyon 
dolar elde etti ve 600 milyon doların 
üzerinde bir değerlemeye sahipti. Fakat o 
sıralarda Apple, Google ve Samsung da 
kendi asistanlarını geliştirmeye başladı. 
Mayıs 2017'de kapanan şirket, 4 turda 
164,9 milyon dolar yatırım almıştı. 


YÖNETİM PROBLEMLERİ 
Beepi, insanların ikinci el araba alıp 
satabilecekleri ve yeni sahibine Beepi 
yoluyla aracılara hiçbir komisyon 
ödemeden teslim edebilecekleri bir 


pazaryeriydi. Fakat şirketin yönetim 


konusunda sıkıntıları vardı. Yuri Milner, 
Comerica, Redpoint, Foundation Capital, 
Sherpa Capital ve Fabrice Grinda dahil 

35 yatırımcıdan fon alınca değeri yaklaşık 
560 milyon olarak açıklanan şirket, Şubat 
2017'de faaliyetini durdurdu. Oysa gelecek 
vadettiği düşünülen Bcepi, 35 yatırımcıdan 
5 turda toplamda 148,95 milyon dolar 
yatırım almıştı. 


FİNANSAL HAYAL 
KIRIKLIĞI 

Auctionata, 2012'de kurulduğundan beri 
sanat eserleri ve koleksiyonların açık 
artırmalarını canlı yayınlamak için 95 
milyon dolardan fazla gelir elde etti. Ancak 
beklediği finansal düzeye ulaşamayınca 
faaliyetlerini durdurma kararı aldı. 
Auctionata, kapanmadan önce 2011'deki 
kuruluşundan beri 44 milyon dolar gelir 
elde eden Paddle8 ile birleşmişti. Bu 
birleşme de şirketi ayakta tutmaya yetmedi. 
Şubat 2017'de faaliyetini durdurdu. 
Auctionata'nın15 yatırımcıdan 6 turda 
çektiği yatırımın tutarı 95,65 milyon dolar. 


POPÜLARİTESİNİ 
KAYBETTİ 

Sosyal iletişim ağı Yik Yak, önceleri 
oldukça popülerdi. 2016'nın sonlarında 
bir önceki yılın aynı dönemine göre 
indirme sayısı yüzde 76 oranında düştü, 
çalışanlarının çoğunu işten çıkarmak 
zorunda kaldı. Şirket 2013 yılında 
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kuruluşundan beri 73,4 milyon dolarlık risk 
sermayesi elde etmişti ve değeri 400 milyon 
dolara yakındı. Mayıs 2017'de kapanan Yik 
Yak, 9 yatırımcıdan 3 turda 73,5 milyon dolar 
yatırım almıştı. 


ODAĞI BOZULDU 

HomeHero, bakıcıları ihtiyacı olan ailelerle 
birleştirme işi yapan bir girişim olarak doğdu. 
Bu işten 23 milyon dolar elde etmeyi başardı. 
İşi büyütmek için sağlığa odaklanan girişim 
birçok hastaneyle iş birliği de yaptı. Bu iş 
birliği sayesinde HomeHero tarafından 
görevlendirilen bakıcıların kontrolü altındaki 
insanların sağlık durumları hastaneler 
tarafından da takip edilebiliyordu. Ev bakımı 
odağını bir süre sonra sağlığa kaydırarak 
odağını kaybeden girişim, bir süre sonra tıbbi 
olmayan ev bakımını sağlayamayacak duruma 
geldi. Sonuçta Şubat 2017'de faaliyetlerini 
durdurdu. HomeHero, tüm bu süreç içinde 

7 yatırımdan 3 turda toplamda 23,02 milyon 
dolar yatırım almıştı. 


MentorsNetworkTurkey: ©MentorsTurkey: 


“İnsanları hata yapmam 
hata yapmadan nası 


şeyler yapabilir ki?” 

K: ©DenizBankik: “Başarısızlık 

kötü bir olgu değildir. Her başar ai ie 
tecrübe kazandırır VE bu tecrübe e 

sizi başarıya götürür. 


aları için eğitiyoruz. 


i sıra dışı 
İnsanlar 


DenizBank İ 


"BAŞARININ 
GELMESİ 
UZUN SÜRDÜ” 


i : İrgi 
Medianova CEO'su Serkan Sevim, | K 
bugüne dek Mezun.com, 444cicek : K 
ve Medianova olmak üzere üç start > | ; 
up kurdu. İlk start up'ını kurduğu 
dönemde bugünküne benzer melek 
yatırımcılık desteğinin olmadığını 
belirten Serkan Sevim, sermaye 
anlamında yaşadıkları sıkıntıyı şöyle anlatıyor: 


Serkan Sevim 


MELEK OLSAYDI... 
“Dönemin şartlarından dolayı girişimlerimin başında bir melek 


ya da normal bir yatırımcı olmadı. Sadece Amerika'daki girişimcilik 
hocamız Dr. Lanny Herron, Mezun.com'a 10 bin dolar sermaye 
koyarak hisse almıştı. Bu da bizi motive etmişti. Her şirket kendi 
kaynakları, koyduğumuz bilgi birikimi ve ayırdığımız zaman gibi 
değerlerle büyümek zorunda kaldı ve onun için de bazı başarıların 
gelmesi biraz uzun sürdü. İlk şirketimi kurduğumuz dönemde 
ABD'de yaşadığım için bankalara kredi kartı başvurusu yapardık. 
Limit çıkınca onu şirket masraflarına yönelik kullanır, sonra da 
taksit taksit öderdik." 


KAÇAN FIRSAT 

Serkan Sevim, o sırada mentorlarının olmamasının yarattığı soruna 
dikkat çekiyor. Burada kaçırdıkları fırsatı şöyle anlatıyor: 
“Mezun.com'un ana ürünü Amerika'da yaşayan Türklere 'online 
calling card' satmaktı. Bu fikri biraz da şans eseri geliştirmiştik 
ama ürün çıktıktan sonra şirketi ciddi şekilde büyütmüştü. Bu 
aşamada bir mentor inanılmaz değerli olurdu. İnovatif bir ürün 
keşfettiğimizi kaçırdık ve belki birkaç yüz milyon dolardan olduk.” 


“KÖTÜ OLMAKTAN KORKMAMALI” 


Güçlü teknolojisi ve global büyüme potansiyeli olan 
girişimlere yatırım yapan ve girişimcilerle yakından 
çalışıp ölçeklenmelerini sağlayan ScaleX, ekosistemin 
güçlenmesi için düzenlediği ScaleX Days etkinliğinde 
Harvard Business School profesörlerini ağırladı. 
Profesör Ramon Casadesus-Masanelli ve Ranjay 
Gulati'nin katıldığı etkinlikte girişimcilerin büyümeleri 
esnasında yaptıkları hatalar masaya yatırıldı. 


“HATADAN ÇEKİNMEYİN” 
Harvard Organizasyonel Davranışlar Bölüm Başkanı Prof. 


Ranjay Gulati, müşteri odaklılık hakkında tavsiyelerde bulundu. 


Şirketin ölçeklenmesi için ürünün ulaşılabilir ve şeffaf olarak 


Ranjay Gulati 


tasarlanması gerektiğini vurgulayan Prof. Gulati, 
“Bütün konularda aynı anda başarılı olamazsınız. 

İyi bir girişimci bazı konularda kötü olmaktan 
korkmamalı. Hata yapmaktan çekinmemelisiniz” 
diyerek girişimcilere cesur olmaları tavsiyesinde 
bulundu. 

İYİ GİRİŞİMCİNİN ANA ÖZELLİĞİ 
Girişimcilikte üç hatalı modelden bahseden Prof. 
Gulati, bunları yanlış değer yaratma, yanlış ölçeklenme ve yanlış 
adaptasyon olarak tanımladı. Prof. Gulati, iyi bir girişimci ve iyi bir 
liderde olması gereken özellikleri sıralarken de başarılı bir liderin 
işe kendini yönetmekten başlaması gerektiğinin altını çizdi. 
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“En fazla 
hibeye 


aracılık eden 
2. kuruluş 
olduk” 


Türk Ekonomi Bankası'nın (TEB), girişimcilik 
ekosisteminin bütün kurumlarıyla etkin iş birliği 
oluşturmak amacıyla hayata geçirdiği TİM-TEB Girişim 
Evleri, girişimleri hızlandırma ve büyütme aşamasında 
kritik bir rol oynuyor. Banka, 1512 BİGG programı 
kapsamında bugüne kadar aldığı 2 bin 200 başvuruyla 
ayrıca 2017'de hibe desteği almaya hak kazanan 40 
girişimciyle BİGG programı kapsamında en fazla hibe 
kullanılmasına aracılık eden ikinci kuruluş oldu. 
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ii TEB 


k, 


Ike ekonomisinin teknoloji ve katma değer yaratan 

bir yapıya geçmesi için inovasyona dayalı girişimcilik 
ekosistemini güçlendirmek gerekiyor. TEB Girişim 
Bankacılığı da bu konuya odaklanıyor. Banka, 2013'te 
girişimcilik ekosisteminin bütün kurumlarıyla etkin 

iş birlikleri oluşturmak amacıyla İstanbul Ataşehir'de 
hizmete açtığı TEB Girişim Evi modelini 2014 
yılında Türkiye İhracatçılar Meclisi (TİM) ile birlikte 
Anadolu'ya taşıma kararı aldı. İhracat potansiyeli 
taşıyan girişimcilerin büyümesine ve ülke ekonomisine 
katkı sunmak amacıyla farklı illerde TİM-TEB Girişim 
Evleri açmayı sürdürüyor. Bugün TİM-TEB Girişim 
Evleri 10 ilde faaliyet gösteren en kapsamlı ve yaygın 
girişimcilik programı olarak dikkat çekiyor. 
TİM-TEB Girişim Evleri ile teknoloji şirketlerinin 
sürdürülebilirliğini ve hızla büyümelerini sağlamaya 
yönelik inkübasyon desteği verdiklerini belirten TEB 
KOBİ Bankacılığı Kıdemli Genel Müdür Yardımcısı 
ve Genel Müdür Vekili Turgut Boz, hızlandırma ve 
büyüme aşamalarında özgün programlar sunduklarını 
anlatıyor. “Özellikle üniversitelerin teknik bölümlerinde 
okuyan gençlerin girişimciliğe nitelikli bir şekilde 
hazırlanmaları amacıyla “Lets Up programını başlattık 


Bugüne kadar aldığımız başvuru 
sayısına baktığımızda, geçen 

uygulama dönemlerinde toplam 

2 bin 200 kişinin programa yönelmesini 

sağlayarak önemli bir başarı elde ettik. 


ve öğrencilerin girişimci fikirlerini ekonomiye 
kazandırmak ve bu kültürü yaymak amacıyla öğrencilere 
destek veriyoruz” diyor. 

TEB KOBİ Bankacılığı Kıdemli Genel Müdür 
Yardımcısı ve Genel Müdür Vekili Turgut Boz, 
girişimcilik dünyası ve start up ekosistemine yönelik 
yaptıklarını ve yapmayı planladıklarını şöyle anlatıyor: 


HIZLI TİCARİLEŞME 

“2016 yılında mezunlara yönelik eğitim programlarının 
yeterli olmaması nedeniyle erken yaş girişimcilik 
eğitimleri kapsamında üniversitelerin ilk yıllarına 
yönelik TİM-TEB Girişim Evleri'mizde “Wake Up 
programlarını başlatmıştık. Bu programın ülkemizdeki 
teknogirişimcilik programları içinde gençlerin 
teknolojik inovasyon ve teknolojik girişimcilik 
kavramları ile daha erken yaşlarda tanışmasını sağlaması 
yönüyle çok farklı bir adım olduğunu düşünüyorum. 
TİM-TEB Girişim Evi modelimiz “Wake Up'ile 
başlayan erken dönem girişimcilik eğitimlerinden 

ileri teknoloji şirketlerin büyüme programlarına kadar 
geniş bir yelpazede girişimcilik programları içeriyor. 
“Wake Up' programları kapsamında girişimcilik 
kavramıyla tanışan üniversite 1. sınıf öğrencileri, 

“Lets Up programıyla da uzun dönemli girişimcilik 
programlarına alınarak iş kurmaya hazır güçlü 
girişimciler olarak hazırlanıyor; daha sonra 1512 
TÜBİTAK desteklerine yönlendiriliyor. 

2013 yılından bu yana teknokentlerdeki yerleşik 
şirketlerin yeni bir atılımla hızla ticarileşmesi için 
“Level Up' programı gerçekleştiriyoruz. Maksimum 3 
yılda şirketlerin cirolarını bir kat artırmayı hedefleyen 
bu yeni büyüme yaklaşımı kapsamında şirketlerin 
etkili pazarlama yöntemlerine, verimli Ar-Ge ve ürün 
geliştirme süreçlerine, fiyatlamadan başlayan yepyeni 
finansal bakış açısına yönelmelerini sağlıyoruz. Bu 
amaçla teknokentler, TTO'lar ve kalkınma ajansları ile 
yoğun iş birliği içindeyiz. 


ANLAMLI BULUŞMA 
Teknoloji şirketleri Start Up, Level Up programları 


kapsamında büyüme çalışmalarını sürdürürken 
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kurumsal şirket yapılarını kurmaları da gerekiyor. 
TİM-TEB Girişim Evleri ile ülkemizin en başarılı 
teknoloji girişimci şirketlerini davet ettiğimiz 'Grow 
Up (İleri Büyüme Destek) programlarıyla kurumsal 
ve sürdürülebilir büyüme modellerini oluşturmaya 
yönelik destekleri veriyoruz. Burada ülkemizin 
*unicorn teknoloji şirketlerini global büyüme yönünde 
desteklemeyi amaçlıyoruz. Geliştirilen “start to 
corporate" modeli kapsamında start up'larla kurumsal 
şirketlerin buluşmasını sağlıyor, ülkemizde teknolojide 
öncü kurumsal şirketlerin teknoloji girişimcileriyle iş 
birliği yaptığı, büyüme yönetiminde destek istediği bir 
program sunuyoruz. 

2018 yılında da TEB olarak, girişimcilik ve teknoloji 
ekosistemine verdiğimiz desteklerin, oluşturduğumuz 
programlardan elde ettiğimiz deneyimden aldığımız 
güç ve güvenle finansal ve finansal olmayan alanlarda 
öncü hizmetlerimizle sektöre katkı sağlamaya devam 
edeceğiz. TİM-TEB Girişim Evleri ile Türkiye 
girişimcilik ve teknoloji ekosistemine yepyeni açılımlar 
sunmayı, ülkemizin teknoloji kullanım kapasitesi 
yüksek kurumsal şirketlerle teknoloji girişimcilerimizi 
buluşturmak üzere yeni programlar hayata geçirmeyi 
ve başarılı girişimcilerimizin dünyaya açılması için 
global projeler üretmeyi sürdüreceğiz. 


AG GENİŞLİYOR 

Girişimcilik ekosisteminin büyümesi amacıyla daha 
yaygın hizmet sunmak için iş birliklerimizle ağımızı 
genişletmeye önem veriyoruz. Bugün kalkınma 
ajansları, TÜBİTAK, teknokentler, teknoloji transfer 
ofisleri gibi ekosistemin en önemli aktörleriyle 

farklı programlar hayata geçiriyoruz. En önemli 

iş birliklerimizden birini de 1512 Bireysel Genç 
Girişimci (BİGG) Desteği Programı kapsamında 
TÜBİTAK ile hayata geçirdik. Bu etkili çalışmaların 
sonuçlarından biri olarak 2015'te TEB olarak, 
TÜBİTAK 1512 Bireysel Genç Girişimci Programı 
uygulayıcı kuruluşu olmaya hak kazandık. 

1512 BİGG programına başvuran adayların ön 
değerlendirmesini yapıyor, eğitim programına alınacak 
girişimci adaylarını belirliyoruz. Değerlendirmeyi 
geçen adaylar ise 8 farklı başlıktan oluşan ve 18 gün 
süren bir eğitime alınıyor. TEB olarak, bu aşamada 
farklı ve etkili yöntemlerimizle ön plana çıkıyoruz. 
Program kapsamında sahip olduğumuz geniş network 
sayesinde çok sayıda teknogirişimci adayına ulaşmayı 
başardık. Bugüne kadar aldığımız başvuru sayısına 
baktığımızda, geçen uygulama dönemlerinde toplam 
2 bin 200 kişinin programa yönelmesini sağlayarak 


“EKOSİSTEMDE 
DOĞRU YOLDAYIZ” 


1512 BİGG 
programı 
kapsamında 

20 uygulayıcı 
kuruluş arasında 
hibe almaya 

hak kazanan 40 
girişimcimiz ile 
en fazla hibe 
kullandırılmasına 
aracılık eden 
ikinci kuruluş 
olmayı başardık 
Bu anlamda 
2017, TEB Girişim 
Bankacılığı 

ve TİM-TEB 
Girişim Evleri 
olarak önemli başarılara imza attığımız bir yıl 

oldu. Bununla birlikte, ülke genelinde girişimci 
sayısındaki artışlar, yurt içi ve yurt dışı iş 
bağlantılarında gerçekleştirilen gelişmeler 

de start up ekosistemi açısından doğru yolda 
olduğumuzu bir kez daha gösteriyor. TEB Girişim 
Bankacılığı ve TİM-TEB Girişim Evleri ile girişimcilik 
ekosistemine her yıl daha büyük katkılar sunmak 
için çalışmalarımıza devam ediyoruz. 


önemli bir başarı elde ettik. Ulaştığımız rakamlar, etkin 
eğitim uygulamaları ve network'ümüz sayesinde programın 
ülke çapına yayılmasında önemli bir rol oynadık. Bugüne 
kadar bu tür hibe kaynaklarına erişim konusunda sınırlı 
fırsatlar yakalayan illerimizden bazılarında hibe kazanan 
girişimcilerin sayısını artırdık veya ilk defa almalarına 
aracılık ettik. Program kapsamında, Trabzon (8), Denizli 
(7), İzmir (6), Çanakkale (1), Hatay (1), Kastamonu 

(1), Kocaeli (1), Sakarya (1), Ankara (1), Edirne (1) 

ve Tekirdağ (1) girişimcilerin bankamızdan eğitim ve 
mentorluk destek almaya hak kazandığı iller arasında 
yer alıyor. Bu illerin her yıl çeşitlenerek artmasını 
hedefliyoruz.” 8 
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yarışma mi 


START UP'LAR 
ZİRVE'YE ÇIKACAK! 


Uludağ Ekonomi Zirvesi, bu yıl büyük bir start up yarışmasına 
ev sahipliği yapacak. Galata Business Angels ve Endeavor iş 
birliğiyle gerçekleştirilecek Stars Of Region adlı uluslararası start 
up yarışmasına, Türkiye'nin yanı sıra dünyanın dört bir yanından 
girişimciler başvuruda bulunabilecek. 


Capital ve Ekonomist dergilerinin 2012 
yılından bu yana gerçekleştirdiği Uludağ 
Ekonomi Zirvesi, dünyadan ve Türkiye'den 
önemli konuşmacıları ve iş insanlarını 
buluşturuyor. Global ve yerel konuların 
tartışıldığı Zirve, bugüne kadar dünyaca 
ünlü ekonomistleri ve büyük şirketlerin 
liderleri ile siyasetin önemli isimlerini 
konuşmacı olarak ağırladı. 

Zirve, bu yıl büyük bir start up yarışmasına 
ev sahipliği yapacak. Galata Business Angels 
ve Endeavor iş birliğiyle gerçekleştirilecek 
Stars Of Region adlı uluslararası start up 
yarışmasına, Türkiye'nin yanı sıra yurt dışından Nevzat Aydın! 
girişimciler başvuruda bulunabilecek. İlk 10'a 
kalan girişimciler, canlı sunum için Uludağ 
Ekonomi Zirvesi'ne davet edilecek. Ahmet 
Faralyalı, Ali Sabancı, Hasan Aslanoba, İhsan 
e. Elgin, Nevzat Aydın, Mehmet Kutman, Ömer 
İPaul Doany. AY Erkmen, Paul Doany, Rina Onur, Saruhan Tan, N 
mm Uğur Şeker, Varol Civil ve Yılmaz Yıldız'ın asan Aslanoba 
da aralarında bulunduğu GBA yatırımcıları, 
Endeavor üyeleri ve iş dünyasının başarılı 
liderlerinden oluşan jürinin karşısında canlı 
sunum gerçekleştirecek. İlk 3'e kalmayı başaran 
start up girişimleri iş dünyasının en önemli 
liderlerinden yatırım çekme firsatının yanı sıra 
iş dünyasının en önemli isimleriyle networking 
şansı da yakalayacak. Yarışmaya başvurular 16 
Şubat tarihine kadar uludagekonomizirvesi. 
org sitesi üzerinden gerçekleştirilebilecek. Jüri, 
fikrin özgünlüğü, ölçeklenebilirliği, pazarın 
büyüklüğü, girişimin yarattığı giriş bariyeri, 
girişimin ve ekibin geçmiş deneyimlerine 
dayanarak değerlendirmesini yapacak. İğur Şeket 
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“HORECA'DAKİ 


FIRSATLARA 
ODAKLANIN” 


Metro AG, hedef kitlesinin önemli bir kısmı olan otel, restoran ve 
yiyecek sağlayıcıları (HORECA) sektörünün teknolojiden yeterince 
faydalanamadığını gördü ve dijitalleştirme hareketi başlattı. HORECA 
Dijital adlı şirketi kurarak çalışmalarını yürüten şirket, start up'lanı da 
kendisiyle iş birliği yapmaya davet ediyor. Metro AG'nin CEO'su Olaf 
Koch, bu alanda çok sayıda girişim fırsatı olduğuna dikkat çekiyor. 
“Teknoloji start up'larını bakir bir alan olan HORECA'daki fırsatlara 
odaklanmaya davet ediyorum” diyor. 


ÖZLEM AYDIN AYVACI oaydinGcapital.com.ir 


ünyanın en büyük toptancı ve perakendecilerinden Metro AG, birkaç yıl önce önemli 
bir saptamada bulundu. Hedef kitlesinin büyük bir kısmını oluşturan otel, restoran ve 
yiyecek sağlayıcıları (HORECA) sektörü, teknolojiden ve dijitalleşmeden yeterince 
faydalanamıyordu. İşte bu saptamanın üzerine şirket, sektörü dijitalleştirmek için 
harekete geçti. Bugün Metro AG, her yıl sektörün dijitalleşmesine 30 milyon Euro 
bütçe ayırıyor. Bu çalışmalarını HORECA Dijital adını verdiği şirketiyle yürütürken 

en büyük desteği ise start up'lardan alıyor. TechStar iş birliğiyle Metro Accelerator 

adlı hızlandırma programını hayata geçiren Metro, 2020 yılı itibarıyla Avrupa'da yarım 
milyondan fazla restoran işletmecisine start up'larla iş birliği halinde dijital güç sağlamayı 
hedefliyor. Metro, restoranları, otelleri ve yiyecek sağlayıcılarını uluslararası bir şekilde 
dijitalleştirmek için Dijital Kulüp platformunu da uygulamaya soktu. Geçtiğimiz aralık 
ayında Münih'te hem dijital kulüp hakkında hem hızlandırma programında finale kalan 
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öyleşi / Olaf Koch 


dijitalleşmesine ve start up'lara ayırıyorum. 


Onların büyümelerini de takip edeceğiz. 


10 start up için bir demo day düzenleyen Metro 
AG'nin CEO'su Olaf Koch, Start Up'a konuştu. Koch, 
HORECA'ları dijitalleştirme süreçlerinde hangi 
aşamada olduklarını ve bu noktada start up'lardan 
beklentilerini şöyle anlattı: 


Metro dijitalleşmede öncü bir şirket ama neden 
HORECA'nın dijitalleşmesine de kaynak 
ayırıyorsunuz? 

Müşteri beklentilerini durmadan araştırıyoruz. Onlarla 
kişisel ve güvenilir bağlar kuruyoruz. Müşterimiz 
kazandığında biz de kazanıyoruz. HORECA sektörü 
en büyük endüstrilerden biri. 420 milyar Euro'luk 

dev bir sanayi. Sektör 1,8 milyon girişimciye sahip. 
Her gün milyonlarca müşteriyle temas halindeler. 
Ancak yıllardır aynı şekilde çalışıyorlar. Hala dijital 
değiller. Artık teknoloji, müşteri etkileşimi ve hizmeti, 
iş geliştirme, sürdürülebilirlik ve yenilik için geçmişe 
göre çok daha büyük fırsatlar yaratıyor. Dijitalleşmeyle 
sektör maliyetlerini düşürebilir, verimliliğini artırabilir, 
kendini daha hızlı yenileyebilir ve sürdürülebilir bir 
yapıya kavuşabilir. Öte yandan müşteri deneyimi 
açısından daha iyi servis, yeni ödeme teknolojileri, masa 
rezervasyonunda yenilikler ve sosyal medyada daha iyi 
etkileşim yakalayabilirler. 


Bu süreç nasıl başladı? 


2013 ve 2014 yıllarında sektörün dijitalleşme sayesinde 
elde edeceği fırsatları belirledik. 2015-2017 arasında 


Metro Accelerator'ın geri 


dönüşünü nasıl alıyorsunuz? 


“VAKTİMİN 4"TE Vİ START UP'LARIN” 


TEKNOLOJİ KÖKENLİYİM Kariyerime teknolojide başladım. İlk internet çözümlerinin patladığı zamanlarda 
internet şirketlerinde çalıştım. Teknoloji uzun yıllardır işimin bir parçası. Bu sektöre geçtikten sonra da teknoloji 
işimin hep çok önemli bir parçası olmaya devam etti. Bugün de zamanımın yüzde 25'ini gastronominin 


HER YIL 30 MİLYON EURO Her yıl bu amaçla 30 milyon Euro harcıyoruz. Start up'lar katalizör görevi 
görüyor. Sınırları yok, özgürler. Araştırma ve geliştirme departmanımız gibiler. Her şeye çok farklı bir gözle 
bakıyorlar. Start up'ları en büyük iş birlikçilerimiz olarak görüyoruz ve onlarla çalışmaya devam edeceğiz. 


işin fizibilitesini yaptık. HORECA sektörü için 
TechStars'la iş birliği içinde yeni dijital çözümlerin 
geliştirilmesi için start up'ları desteklemeye başladık. 
En iyi çözümlere yatırım yapıyoruz. Bu arada kendi 
çözümlerimizi de geliştiriyoruz. 


Kurduğunuz dijital kulüple neler sağlıyorsunuz? 
Konaklama sektörünün dijitalleşmesi konusunda çok 
kararlıyız. Restoranları, otelleri ve yiyecek sağlayıcılarını 
uluslararası bir şekilde dijitalleştirmek için Dijital 
Kulüp platformunu uygulamaya soktuk. Çünkü 
bugün, restoran işletmecilerinin büyük bir çoğunluğu 
dijital çözüm kullanmıyor. Konaklama sektörü, dijital 
çözümlerin kullanımından büyük bir fayda sağlayabilir. 
Dijital Kulüp sayesinde bağımsız restoran işletmecileri 
yenilikçi çözümlerle bir araya gelecek. 2020 yılı 
itibariyle Avrupa'da yarım milyondan fazla restoran 
işletmecisine ulaşmak ve kendilerine dijital çözümler 
sunmak istiyoruz. 


Bu amaçla bir şirket de kurdunuz değil mi? 
HORECA Dijital isimli bağımsız bir dijital şirket 
kurduk. Şirketin görevi hem kendiliğinden gelişen 
dijital çözümler hem start up'lar tarafından geliştirilen 
yenilikçi dijital çözümlerle ilgilenmek. 


Start up'lar bu süreçte nasıl bir rol oynuyor? Onlarla 
nasıl bir iş birliği içindesiniz? 
2015 yılından beri TechStars tarafından desteklenen 


KOBİ'ler rezervasyonlarını yüzde 
40, satışlarını yüzde 10 artırdı. 
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HORECA 420 milyar Euro'luk dev bir 
sanayi, 1,8 milyon girişimciye sahip. 


Metro Accelerator adlı hızlandırma programımız var. 

Bu programla konaklama sektörüne yönelik dijital 
çözümler sunarak seçili start up'ları destekliyoruz. 

Berlin, Paris, Milano ve Viyana'da 500 pilot işletmede bu 
çözümleri uygulamaya sokuyoruz ve restoran işletmecileri 
açısından katma değerleri ve kabulleri konusunda testler 
gerçekleştiriyoruz. 


Şu ana kadar nasıl geri dönüşler aldınız? 
500 pilot işletmedeki müşterilerimizden almış il 
olduğumuz tepki son derece olumlu. Örneğin KOBİ'ler 


“FAVORİ START UP'IM 


HORECA bu zamana kadar hiç teknolojiyi 
kullanmadı. Bu alanda her yerde fırsat var. İK'da bile 
fırsat olabilir. Teknoloji start up'larını şu an bakir bir 
alan olan HORECA sektöründeki fırsatlara odaklanmaya 
davet ediyorum. Örneğin hızlandırma programımızda 
benim favorim Ordercube adlı ürünü geliştiren start up 
oldu. Müşteriler restoranda sipariş vermek istediklerinde 
masada bir küp görüyor. 


Bu küpe basarak garsonu 
çağırıp sipariş verebiliyorlar. Küpe bastıkları anda ışık 
yanıyor ve bekleme süreleri başlıyor. Garsonlar müşterinin 
bekleme süresini de görüyor. Daha sonra garson gelip 
siparişleri alıyor. 

Müşteriler hesabı da bu şekilde isteyebiliyor. Bu ürün 
müşterinin bekleme süresini yüzde 70 azaltıyor. Biz 
garsonların bu ürüne kızacaklarını sanıyorduk ama hiç 
öyle olmadı. Bahşişleri yüzde 40 arttı. 


rezervasyonlarını yüzde 40, satışlarını yüzde 10 artırdı. 
Gıda israfı yüzde 15 azalırken günlük 1-3 saat zamandan 
tasarruf ettiler. Amacımız dünyanın en büyük dijital 
HORECA topluluğunu oluşturmak. 2018'de 50 bin, 
2020'de 500 bin üyeye ulaşmayı hedefliyoruz. 

Bu çalışmaları start up'larla iş birliği içinde yürütüyoruz. 
Teknoloji girişimcilerine yönelik gerçekleştirdiğimiz 
“Accelerator' yarışmasına katılan ve gastronomi 
dünyasının dijitalleşmesine yönelik projeleriyle gelen 
start up'lardan ilk 10'u belirledik. Proje ekipleriyle 
çalışmalarımızı sürdürüyoruz. Bu 10 proje ekibine 
birtakım eğitimler verildi, bu eğitimler sonrasında 
projeler üzerine çalışılmaya devam edildi. Accelerator 
yarışmasında belirlenen 10 proje demo day'de 
sunumlarını yapıyor. Yatırımcılara projelerini aktarıyorlar. 


Özellikle hangi start up'lara yatırım yapmayı ya da 
onları desteklemeyi tercih ediyorsunuz? 

Temelde HORECA sektörüne yönelik dijital 
çözümleri geliştirmeyi ve yatırım yapmayı hedefliyoruz. 
Bu doğrultu da HORECA, hospitality start up'larını 
destekliyoruz. 


Metro Accelerator ile ilgili önümüzdeki dönem 
hedefleriniz neler? 

TechStars, girişimcilerin teknoloji alanında başarılı bir 
şirket kurmalarına yardımcı olmak için uzmanlığını 
sunuyor. Metro da HORECA sektöründeki güçlü 
uzmanlığıyla müşterilere ve konu uzmanlarına 
rahatlıkla erişiyor. Start up'lara teknik beceri ihtiyacı 
duymadan, etki ve bilinirliklerini artırmak için 

destek veriyor. Amacımız keşif döneminden sonra 
start up'larla birlikte KOBİ”leri daha başarılı hale 
getirmek, iş performansı ve verilere dayalı karar vermeyi 
iyileştirmek, sürdürülebilirliği artırmak. 
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Bu sayfalar girişimci yazarlara açıktır. 150 kelime 
ile yazın, paylaşın... o ngozutok©capital.com.ir 


Okan Arı/Eski Tadında kurucu ortağı — 


Emlakjet'in kurucusuyum. Bu girişimi, 2014 
yılında iLab Holding'e satarak çıkış yaptım. 
Sonrasında 2 yıl iş hayatına ara verdim. Daha 
sonra Balıkesir'de gıda işine girdim. Balıkesir 
Ovaköy'de mevcut topraklarımızda ufak ufak 
tarıma başladık. Fırınımız da var, orada da atalık 
buğdaylardan ekşi maya ile ekmek üretimi 
yapıyoruz. Aslında tarımla ilgilenmeye kendi 
ailemizi sağlıklı beslemek için başlamıştık. Ancak 
iş zamanla gelişti. 2017 yılının Şubat ayında 
eskitadinda.com sitesini açtık. Ben, Ozan Eke 

ve kız kardeşim Oya Arı Sezgin olmak üzere üç 
ortağız. İlk etapta 11 ürünle başladık. Ardından 
üretim kapasitemizi artırdık. Şu an sitede 60 
kalem ürün satıyoruz. Ürünlerimizde hiçbir 
kimyasal katkı kullanmıyoruz. Örneğin zeytini 
olgunlaştırmak için limon tuzu bile koymuyoruz, 
çünkü limon tuzu raf ömrünü uzatıyor. Onun 
yerine bir zeytini yenilebilir hale getirmek 

için 10 ay boyunca suyunu değiştiriyoruz ve 
olgunlaşmasını bekliyoruz. Tüm ürünlerde benzer 
metotlar kullanıyoruz. 


Atalık tohumdan üretilen buğdayı taş 
değirmende öğütüyoruz. Üretimi köyde 
geleneksel ekipmanlarla yapıyoruz. Geleneksel 


kadındı ral 
RHANA Ş salcasi 


üretimi de en sağlıklı ve hijyenik şekilde 
gerçekleştiriyoruz. Yaptığımız üretime artizan 
üretim diyoruz. “Organik yetmez” diyenlere 
artizan lezzetler sunuyoruz. Sözlük anlamı 
“sanatkâr ve zanaatkar” olan artizan kelimesi, 
mutfakta doğallığın ön planda tutulduğu yemek 
yapma kültürü. Artizan ile eski tatların peşinden 
giderken tanıştık. Artizan ustaları, tohumdan 
başlayıp tabağa gelene kadar lezzetlerin 
doğallığını korurmuş. Eski lezzetlerin artizan 
olduğunu işte o zaman anladık. Artizan olmak 

için katkıların, kimyasal maddelerin daha icat 
edilmediği zamanlardaki tatları tekrar gün yüzüne 
çıkarttık. Atalık tohumlarımız, kirlenmemiş 
topraklarımız, doğal olarak beslenen hayvanlarımız 
ile artizan kelimesinin anlamını Eski Tadında'da 
yakaladık. Üretimini yapmadığımız bazı ürünlerin 
de siteden satışını yapıyoruz. Orada iş birliği 
yaptığımız tedarikçilerimiz var. Örneğin çiğ süt 
Aysun Hanım'ın Çiftliği'nden... Bal Ardahan'dan 
geliyor. Taze meyve sebzelerimiz organik sertifikalı. 
“Tek tek ürünler için gezmeyin, geleneksel üretimle 
yapılan her şeyi burada bulabilirsiniz' diyoruz. 
Sektörde liderlik hedefliyoruz. Sektör liderliği 

için bize yatırım yapmak isteyen fonlara sıcak 
bakabiliriz. 
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“İyİ KİTABI OKUYUCUYLA BULUŞTURUYORUZ” 


Emre Kundakçı/Başka Bi'Kitap kurucu ortağı 


ka Bi'Kitap, her ay farklı bir yazarın 
estiği enaz üç kitabı uygun fiyatlarla 
sunmayı amaçlayan ve abonelik — 
sistemiyle hizmet veren bir kitap servisi. 
Girişimimizi 2017 gile a 
verdik. Üç aylık süre neyi , 
pekkan apaiikiz şeklinde al İN 
araştırarak geçti. Eylül ayının ortasında da 
sitemizi açarak abonelikleri başlattık. İlk 
gönderimi kasım ayı başında yaptık. , 
Fikrin nasıl oluştuğuna gelince... Peyniraltı A 
Edebiyatı Dergisi'nde Di er 
itap önerileri hazırlıyorduk. bu 2 , : 
by ele görünür bir bağa dönüştürmek aym 
ve ortaya Başka Bi'Kitap çıktı. Başka Bi sek o s5 
kitap listeleri gerçeğe lr YA planladığı 
inliklerle bir araya gelebiliyoruz. 
mii girişimlerden ayrıldığımız am 
başında kitapların seçimi geliyor. Kitapların her ay 


BAŞKA 
BI'KITAP 


ir yazar tarafından seçilmesi, hem 
ire veli bir çeşitlilik hem abonelerde 
bir güven duygusu ban e size 
itap seçip göndereceğiz de: aa 
besi kalan ilk tepki “Siz kimsiniz? 
şeklinde olacaktır. Bizim bu soruya 
güvendiğimiz bir cevabımız var. Bir başka 
farklılık da bizim öncelikli amacımız 
ucuz kitap değil iyi kitap göndermek. 
Büyük küçük fark etmez; güvenilir , 
yayınevlerinin bastığı, İyi epleliesl 
çevirdiği, edebiyat/ inceleme değeri olan 
kitapları göndermek istiyoruz. Her pi si 
konuk yazarımızın tavsiye ettiği kitapları el el 
abonelerimize gönderiyoruz. Önümüzdeki ay v em 
abonelerimizle ve konuk yazarlarla beraber ri 
yapmayı istiyoruz. Bir de abonelerimizi, göni leri 
eklediğimiz ürünlerde ekstra kitaplar, koleksiyon 
dergiler gibi birtakım sürprizler bekliyor. 


“İKİ YATIRIM ALDIK” 


Murat Küçükel/Demlik kurucu ortağı 


İnşaat ve karayolları müteahhitliği yapan 
bir ailede doğdum. Lise eğitimimi Saint 
Benoit Fransız Lisesi'nde, lisans eğitimimi 
ise İstanbul Bilgi Üniversitesi'nde 
tamamladım. Aile şirketlerinde edindiğim 
tecrübeler sonucunda 2013 yılında farklı 
bir sektöre adım atmaya karar verdim. 
Kardeşim ile birlikte gıda sektöründe nasıl 
bir farklılık yaratabiliriz diye düşündük. 
Demlik de tam da bu sırada ortaya çıktı. 
Türkiye'de simitten tatlıya, bozadan 
kahveye her türlü zincir varken Türk halkı 
olarak her saat tükettiğimiz çaya dair 
herhangi bir oluşumun olmamasından yola çıkarak 
“Neden Türkiye'nin yerli bir çay markası zinciri yok" 
diye sorduk ve Demlik adında bir marka yarattık. 2013 
yılında 2 kiosk ile yola çıktık. Bugün gördüğümüz 
yoğun ilgiyle pazarda hızla büyürken 57 noktaya 
ulaşmış durumdayız. Şu an 19 ilde hizmet veriyoruz. 
3yıl gibi kısa bir sürede büyüme rakamlarımız dikkat 


KANA AE A le a al ala 


çekmeye başladı. Bu sırada ana iştigal 
konusu sağlıklı gıda olan Bun-D ve N 
global kahve markası olan Green Beans o © 
Coffee'nin sahibi ve işletmecisi olan 
Naska Gıda'dan 30 milyon TL'lik bir 
yatırım aldık. Naska Gıda gibi faaliyetlerini © 
5 ülkede sürdüren uluslararası bir 
yatırımcıdan 30 milyon TL'lik bir yatırım 
almak yaptığımız işin aslında çok dikkat 
çektiğinin de bir göstergesi. 

Bu yatırımla birlikte 2019 yılında yüzde 
100 büyümeyle 100 noktaya ulaşmayı 
hedefliyoruz ve bunlardan 10'u yurt dışı 
olacak. Geleneksel lezzetimiz çayı, ona yakışacak N 
bir mağaza konseptinde dünya ile buluşturmaya 
hazırlanıyoruz. Öncelikli lokasyonlarımız ise Berlin, 
Nurnberg, Amsterdam, Köln, Stuttgart ve Doha. Naska 
Gıda'nın yabancı sermayeli ortaklığı dolayısıyla yurt N 
dışı pazarlarda belli bir know how ile ilerleyecek olmak | & 
bize oldukça güç ve güven veriyor. N 


7/7, 


///, 


İİİİİİNNI! 
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HAYAT KATTIK” 


Erdem Özden/Okulunda.com Kurucusu 


Eğitim materyalleri araştırma ve geliştirmeye, 
2000'li yıllarda başladım. Ülkemizde ilk 

interaktif eğitim setleri hazırlayan şirkette 

Ar-Ge sorumlusu ve takım kaptanı olarak 

görev aldım. 2006 yılında biraz geç de olsa 
İstanbul'a gelip hayatımda oldukça büyük yeri 

olan Bahçeşehir Üniversitesi'ni kazanıp dijital 
medya tasarımı konusunda öğretim hayatıma 
başladım. Okulumdan aldığım eğitimle hayal 
ettiğim onlarca yeni tasarımı daha işlevsel 

olarak hayata geçirip 2011 yılında PIXLORD 

olarak anılan dijital medya ajansını kurdum. 

Birçok projeye ekibimle beraber imza attık. 

Yıllar öncesinden deneyimlediğim eğitim 
materyalleri konusunda da çalışmaya 

devam ettim ve 2014 yılının başlarında 

Okul Tasarımcısı markası ile ilk duvarımızı 
renklendirmiş olduk. Okul Tasarımcısı bir tasarım 
atölyesi, sadece ama sadece okul duvarları için 
dijital illüstrasyonlar ile Ar-Ge'sini yapıp patentini 
alabildiğimiz 3 boyutlu materyaller üretiyor. Kısaca 
okul duvarlarına farklı bir bakış açısıyla birbirinden 
eğlenceli işler yapıyoruz. Hiçbir duvar birbirinin 
aynısı olmadığından her duvar bizim için kocaman 
bir tuval halini alıyor. Bu vizyonla kurulduğu günden 
bu yana okul tasarımcısı 700'ün 
üzerinde duvara hayat katmış 
bulunuyor. 


Okullara olan ziyaretlerimiz 
sırasında bir noktada belirgin 

bir ihtiyacı gördük. Bu ihtiyaç 
öğrencilerin okul içerisinde veya 
evlerinde eğlenip öğrenmesini 
sağlayacak kaliteli materyallerin bir 
alanda toplanmaması veya uygun 
fiyatta bulunamamasıydı. Biz de 
tam da bu ihtiyacı karşılamak üzere 


Arduino Setleri ile Minik Dahilere 
Yol Açın... 


okulumda com. 


.ARDUINO İLE TEMEL OLARAK 
Anaç veda irili sayesinde ane ve 
it verileri işleybilnz 


De dümyay çıkar (es ik bark aj 


m 


Okul Tasarımcısı özel ürünlerinden ve piyasada 

yer alan seçkin ürünler den oluşan okulumda. 
com'u kurduk. 2017 yılının ikinci yarısında hayata 
geçirdiğimiz bu e-ticaret yapısı hızla büyüyen 
müşteri portföyüyle eğitim sektöründe fark 
edilmeye başladı. Kendi tasarım ve üretimimiz 

olan posterler, filmler, 3 boyutlu periyodik cetvel 
en çok ilgiyi çeken ürünlerden... Okulumda. 

com ürünlerinden Proll'den de bahsetmeden 
geçemeyeceğim. Proll, yani dev 
boyama kağıdı rulosu şu anda bu 
e-ticaret ekosistemi üzerinde en 
dikkat çekici ürünlerden birisi. 

5 metre uzunluğunda ve yaklaşık 
70 santim uzunluğundaki boyama 
kağıdı, okul öncesi ve ikinci sınıfa 
kadar olan tüm çocuklarımızın 
ilgisini çekiyor. 9 farklı teması 
bulunan Proll ile çocuklar 

diğer arkadaşlarıyla boyama 
yapabiliyor, arkadaşlıklarını 
pekiştirebiliyorlar. 
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“SEKTÖRDE İLK 5'TEYİZ” 


incehesap.com, 2008 
| yılındayayına başladı. 
Kaba tabiriyle fişe takılıp 
çalıştırılan tüm elektronik 
ürünlerin satışını hem kendi 
e-ticaret platformumuzdan 
hem pazaryerleri üzerinden 
gerçekleştiriyoruz. İlk hedefimiz, 
bilişim sektöründe uzun 
yıllar boyunca elde ettiğimiz 


sitesiyle yansıtmaktı. Hep bu hedef doğrultusunda 


ilerledik ve ilerlemeye çalışıyoruz. İncehesap.com'a özel 
ithalat atılımlarıyla ve kendi markalarımızı oluşturarak 


fark yaratıyoruz. Satışa sunduğumuz binlerce ürünü 


blog sayfamızda da kullanıcıların yararlanabileceği 


içerikler paylaşıyoruz. Yenilikleri yakından takip ederek, 


büyüyen pazarları ve potansiyellerini öngörmeye 


bilgi ve tecrübe birikimini, teknoloji odaklı bir e-ticaret 


aynı zamanda stoklarımızda tuttuğumuzdan ortalama 
| 8-10milyonTL stok değerine sahibiz. Bunların yanı sıra 
Youtube kanalımızda ürün incelemelerine yer verirken, 


| çalışarakbu yönde girişimlerde 
İ bulunuyoruz. 
B2C ve elektronik pazarı 
yatayında incelediğimizde 
sektör içerisinde ilk 5'te 
| olduğumuzu söylememiz 
mümkün. Fark yarattığımız 
alanların başında müşteri 
memnuniyetimiz geliyor. 

— Sağladığımız fiyat avantajı 
ve kullanıcı dostu platformumuzla kolay alışveriş 
imkanı sunuyoruz. Şu ana kadar yatırım almadık, hep 
kendi sermayemizle bir yerlere gelmeye çalıştık ve 
bunu bir bakıma başardık. Ancak günümüz şartları ve 
değişen rekabet koşulları nedeniyle yatırım almayı 
uygun bulduğumuz takdirde değerlendirebiliriz. 
Önümüzdeki dönemde kendi ölçeğinde Türkiye'deki en 
iyi sitemetrik değerlere sahip e-ticaret sitelerinden biri 
olmak istiyoruz. Son 2-3 yılı düşünecek olursak, her yıl 
yakaladığımız yüzde 50'nin üzerinde büyüme oranları 
bu yolda emin adımlarla ilerlediğimizi gösteriyor. 


ÜNLÜLERDEN KİŞİSEL GELİŞİM DERSLERİ 


—  — Dr.Bülent Öz/ More Enstitü ve unlulerdeneğitim.com 


15 yıldan bu yana 
yapmış olduğumuz 
kişisel gelişim eğitimleri 
deneyimlerimizden 
yola çıkarak www. 
unlulerdenegitim. 
com projesini hayata 
geçirdik. Ülkemizin 
alanındaki ilk ve tek 
start up projesi olan 
www.unlulerdenegitim. 
com, başarılı kişilerin 
deneyimlerini bir 
eğitim portali içerisinde zamandan bağımsız Milli 
Eğitim Bakanlığı uzaktan eğitim verme akreditasyonuyl 
sunuyor. Böylelikle yepyeni bir öğrenme e Gi 
oluşturuyor. Aslında amacımız, bu platformla spor, sanz 
sağlık, sinema gibi alanlarda başarılı 0 Gi 
iş insanlarıyla eğitimin her yaş ve kesimden bireyler 
My sağlamak. Uzaktan eğitim mğemiinde 
3 eğitim videolarıyla ünlü eği imizi 
tecrübelerine Türkiye'nin her e hi e aa 


kolay ve makul ücretler 
karşılığında ulaşmak 
mümkün. 

Halihazırda projemizde 
33 ünlü ve 32 kişisel 
gelişim eğitim başlığı 
yer alıyor. Portal, 
videolara çevrimiçi 
erişim imkanı sunarken 
farklı sektörlerde 
hayatımıza dokunan 

33 ünlü simayla 
daakipcilshi 
buluşturuyor. Proje kapsamında, ei ee 
yönetiminden güzel konuşmanın şifresine, eekil iletişim 
tekniklerinden performans yönetimine kadar birçok konu 
kişisel eğitimine önem verenlerle buluşuyor. ' 
Şu ana kadar 3 bine yakın kullanıcı sayısına ulaştık. 
Önümüzdeki dönemde projemize yurt dışından 

alanında başarılı ve tanınmış eğitmenleri de dahil etmeyi 
planlıyoruz. Bu yıl içinde www.unlulerdenegitim.com' ) 
yurt dışında da yayınlamayı hedefliyoruz. öl 
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“GLOBAL BİR 
MARKA OLMAK İSTİYORUZ” 


Ibrahim Bayır/Birfatura.com Kurucusu 


Üniversiteye girerken hayalim girişimci olup bir 
gün kendi yazılım şirketimi kurarak insanlara fayda 
sağlamaktı. Üniversite yıllarında yarı zamanlı 
olarak çalışmaya başladım ve 2011 yılında mezun 
olduğumda aslında 3 yıllık tecrübeye sahiptim. 
2012'de şirketimi kurdum ve yazılım 
yapmaya başladım. Bu süreç 4 yıl böyle 
gitti. Bir gün e-ticareti denemeye 
karar verdim. Satabileceğim 

bazı ürünleri aldım ve pazar 
yerlerinde satmaya başladım. İşler 
fena değildi, fakat sipariş sayısı 
arttıkça bunları yönetebilmek 
çok zaman almaya başlamıştı. Bu 
sorunu çözüp zaman kazanmak 
için satın alabilecek bir yazılım 
aradım ama böyle bir yazılım 
bulamadım. Ben de şirket içinde 
ullanmak için bu süreçleri yönetebileceğimiz 

çok basit bir yazılım yaratma kararı aldım. İlerleyen 
süreçte aslında benim gibi e-ticaret yapan şirketlerin 
buna ihtiyaçlarının olduğunu fark ettik ve bazı 
müşterilerimize bu yazılımı verdik. Çok hoşlarına 
gitti. Biz de elimizdeki tüm işleri bırakarak sadece 
birfatura.com'a yöneldik. 


YÜZLERCE KOBİ 
KULLANIYOR 

Bugün birfatura.com, e-ticaret 
yapan KOBİ'lerin birden 

fazla kanaldan aldıkları 
siparişleri tek bir noktadan 
entegre olarak görebilmelerini 
ve tek tıkla onlarca siparişi 
aturalandırmalarını, kargo 
işlerini hazırlamalarını ve 
süreçlerini yönetmelerini 
sağlıyor. Böylece 
müşterilerimiz ortalama 


292374 O Ze78Z8TL 


olarak 2 saniyede bir tane fatura kesebiliyor. Eğer 
faturanızı klasik yöntemlerle keserseniz ortalama 
olarak 3 dakika alıyor. Günlük 50 siparişi olan bir 
KOBİ faturalama işlemini toplam 150 dakikada 
yaparken birfatura.com kullandığında bu süreyi 
toplam 2,5 dakikaya indirmiş oluyor. 

Birfatura.com 2016 Haziran ayında yayına geçti ve 
şu anda yüzlerce KOBİ'ye 
hizmet veriyor. Bu yıl 

sonu itibariyle 3 milyon 
adet faturanın-siparişin 
hazırlanmasına aracılık 

etti. Şu anda Türkiye'deki 
tüm online pazaryerlerine 
ve bilinen büyük e-ticaret 
paketlerinin hepsine entegre 
olarak çalışıyoruz. Birfatura. 
com'un amacı bu konuda en 
iyi hizmeti veren global bir 
marka olmak. 
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SİZ CAPITALİ 
SADECE BAYİDEN Mİ 
ALIYORSUNUZ? 


Capital'i tablet ve telefonlarınızdan ve 
capital.com.tr'den de takip edin, Capital 
alışkanlığınıza dijital bir deneyim ekleyin. 


- Capital EZMMMRE 


air 

Capital sa 

vg Jan 
bae 


Capital 
TÜRKİYE'NİN EN 
YENİLİKÇİ İŞ VE 

EKONOMİ DERGİSİ. 


startup©doganburda.com 


DÜNYA MARKASI 
OLACAK 


Armut, 1,3 milyon talep ve yüzde 72 büyümeyle tamamladığı 
2017'de, 6 ülkede, 3 markayla faaliyet göstererek sınırlarını 
aştı. ABD, İngiltere, Romanya, Mısır ve Suudi Arabistan 
pazarlarına HomeRun markasıyla giren Armut, önümüzdeki 
dönemde global büyümesini sürdürmeyi ve internet 
girişimciliği alanında Türkiye'den çıkan bir dünya markası 
olmayı hedefliyor. 192 binin üzerinde hizmet veren Armut, 
Türkiye'de nakliye alanına odaklanan yeni girişim Rahat 
Taşın'la da hizmet sektöründeki iddiasını artıracak. 


OTOMOTİVDE YENİLİKÇİ 


WHATSIJ ıp 


e ereşpa/ 


AN 


nc 


İ MEDLAS SYNCI PLATFORMU ç 
N 

online reklamların 

faaliyetlerine başladı. Media Sync, televizyonda 

dikkatlerini online ortamda da yakalamayı hedefliyor. 

Facebook, Twitter ve Instagram reklamlarının 


YAYINDA 

€>» Media-S 
senkronizasyonunu 
reklamları yayınlandığı anda reklamverenlerin online 
Platform aynı zamanda hava durumu, finansal 
aktifleştirilmesini sağlıyor. 


NİŞ 

TVreklamlarıyla 

sağlayan Media Sync Senkronizasyon Platformu, 

reklamlarını tetikliyor ve televizyon izleyicilerinin 

veriler ve maç skorlarına göre de Google Adwords, 
XX 


LAAAMAMMMMM MM MMA “e 


OYUN GİRİŞİMLERİNE DESTEK 


İzmir'in ilk dijital oyun ve tasarım kuluçkası, 
Netmarble Türkiye sponsorluğunda, Dokuz 
Eylül Teknoloji Geliştirme Bölgesi'nde 
(DEPARK) açıldı. Türkiye'de özellikle mobil 
alandaki yerel oyun stüdyolarını, oyun 
geliştiricilerini desteklemek için çalıştıklarını 
belirten Netmarble EMEA CEO'su Barış Özistek, “İyi 
bir oyunu dünya pazarlarıyla buluşturup tek başına 1 
milyar dolar ihracat yapabiliriz. Onun için bu tip önemli 
iş birliklerinin önümüzü açacağını, İzmir'e de coğrafi 
anlamda çok katkısı olacağını düşünüyorum” dedi. 


netmarble 


İNGİLTERE 


FİKİRLER ARANIYOR 


Uludağ Otomotiv StartersHub, 
Endüstrisi İhracatçıları farklı 

Birliği (OİB) tarafından ülkelerden 
düzenlenen 7'nci büyüme 
Ar-Ge Proje Pazarı ve aşamasındaki 
Komponent Tasarım girişimcilerin 


Yarışması, 22-23 Mart altı ay 
tarihleri arasında boyunca 
Özyeğin Üniversitesi'nde Silikon Vadisi'nde 
gerçekleştirilecek. 
Yarışmada dereceye 
girenlere toplam 225 
bin TL ödül ve Ekonomi 
Bakanlığı desteğiyle iki 
yıllık yurt dışı eğitim 
hakkı verilecek. 


110) Start Up 2018 


çalışarak küresel pazarlara açılmalarını 
sağlayacak 3S Landing Pad'i duyurdu. Küresel 
ölçekli girişimlerin 20 Nisan'a kadar başvuru 
yapabildikleri 3S Landing Pad için seçmeler 
3-4 Mayıs tarihleri arasında gerçekleştirilecek. 
İlgilenen girişimler 3slandingpad.org veya 
startershub.org sitesinden başvuru yapabilir. 


FIRSATI 


Gayrimenkul sektöründe 
“İşletme Tipi Franchise 
Sistemi"ni uygulayan 
Realty©Co. Türk girişimciler 
için İngiltere'nin kapılarını 
aralıyor. İngiltere'den aldıkları 
“kraliyet onayı" sayesinde 
franchise verme yetkisine 
sahip tek gayrimenkul 

şirketi olduklarını belirten 
Realty©Co. Dünya Başkanı 
Fatih Elibol, “Ulaşmak 
istediğimiz franchise sayısı 
Türkiye'de toplam 250, 
İngiltere genelinde ise ilk yılın 
sonunda 50" diyor. 


BLOKCHAIN 
ALIŞKANLIKLARI 
DEGİŞTİRECEK 


Sanal para uygulama ve yatırımlarına yönelik 
değerlendirmelerde bulunan Genç Yönetici ve İş Adamları 
Derneği (GYİAD) 
Başkan Yardımcısı 

ve Dijital Çalışma 
Grubu Başkanı Fuat 
Pamukçu, girişimciler 
ve kurumsal şirketler 
için fırsatlara dikkat 
çekti. Sanal paranın 
geliştirilmesine olanak 
tanıyan blockchain 
teknolojisinin iş 
dünyasında kuralları 
ve alışkanlıkları 
değiştirecek bir 
potansiyele sahip 
olduğunu belirten Pamukçu, sözlerine şöyle devam etti: 
“Geçtiğimiz günlerde bir denizcilik şirketiyle bir teknoloji 
şirketinin iş birliği ile hayata geçirilen, tüm tedarik zinciri 
yapısı blockchain üzerine kurulan yeni şirket bunun güncel 
ve çarpıcı bir örneği. Benzer çalışmaların ticaret, finans, 
enerji ve sağlık gibi birçok sektörde uygulamaya konacağını 
düşünüyoruz. Ancak hukuki altyapının teknolojik 
değişimlere ayak uydurması ve bu dijital dönüşüm sürecine 
destek olması bir zorunluluk." 


- a a il 


ODTÜ KKM 
Kemal Kurdaş Salonu 


a 


MÜHENDİS 
ADAYLARI 
BURAYA! 


ODTÜ Verimlilik 
Topluluğu tarafından 
düzenlenen Yönetim 
ve Mühendislik Günleri 
her yıl öğrenciler 

ile alanında lider 
şirketleri ve konuşmacıları buluşturarak bilgi aktarımını 
sağlamayı hedefliyor. Bu yıl 18'incisi 24-25 Şubat 
tarihlerinde, ODTÜ Kültür ve Kongre Merkezi Kemal Kurdaş 
Salonu'nda gerçekleşecek etkinlikte, genç mühendis ve 
yönetici adaylarına, tecrübe aktarımı yoluyla kendilerini 
geliştirmeleri adına fırsat sağlanması amaçlanıyor. Kayıt ve 
bilgi için ymg.odtuvt.org.tr adresini ziyaret edebilirsiniz. 


Kayıt ve detaylı bilgi için 


KWORKS'A Girişimin İçin 
BAŞVURULAR 727777 
BAŞLADI Desteği Yarlinda! > 


Girişimcilerin sürdürülebilir > (09) Hızla Büyümeye Başla! 
ve ölçeklenebilir teknoloji 
girişimleri başlatmalarına 
destek veren Koç Üniversitesi Girişimcilik Araştırma 
Merkezi KWORKS, yeni dönem “Hızlandırma 
Programı için başvuru almaya başladı. Yenilikçi 
teknoloji, süreç ya da iş modeli geliştiren tüm 
girişimcilerin katılabileceği programa başvurular, 
23 Şubat tarihine kadar yapılabilecek. 


SİNEMİA'YA 


EN GENÇ 


LOKAL PAZARYERİ 


YENİ YATIRIM 


Sinemia, mevcut ve yeni 
yatırımcılarla el sıkışarak yeni 
bir yatırım aldı. 2019 ortasına 
kadar ABD'de toplam 50 
milyon dolarlık yatırım 
almayı hedefleyen girişim, 
2018'de Avustralya, Yeni 
Zelanda, Kanada, Birleşik 
Arap Emirlikleri, Hong Kong 
ve Singapur'un olmak üzere 6 
yeni pazara açılacak. Sinemia 
Kurucusu Rıfat Oğuz, 
“Sinema alanında yapay 
zeka, artırılmış gerçeklik ve 
blockchain teknolojilerine 
yatırım yapıyoruz” diyor. 


GİRİŞİMCİLER 

Girişimci çocuklar, fikirlerini projelendirip ticari 
hayata atılmak için Fikir Değirmeni Çocuk Kuluçka 
Merkezi'nde bir araya geliyor. Fikir Değirmeni 
Çocuk Kuluçka Merkezi, 2 yıl boyunca hafta 
sonları 9-17 yaş aralığında yer alan çocuklara fikir, 
proje ve iş geliştirme alanlarında eğitim verip 
çocukların yenilikçi ve üretim esaslı iş modelleri 
geliştirmesini sağlıyor. Workinton, ofislerinin 
kapılarını Fikir Değirmeni'ne açarak geleceğin 
girişimcilerinin yetişmesine katkı sağlıyor. 


GİRİŞİMİ 

Tüketicilerin mahallelerinde 
bulunan dükkanlardan 
online alışveriş 
yapabilmelerini sağlayan 
lokal sanal pazaryeri 
Bikoshu esnaf ve KOBİ'lerin 
dijital dönüşümüne 
öncülük etmeyi amaçlıyor. 
Bikoshu'nun diğer online 
sipariş sitelerinden en 
büyük farkı, bakkaldan 
fırına, petshop'tan kuru 
temizlemeye her türlü 
günlük tüketim ihtiyacını 
son kullanıcılara aynı 
platformda sunabilmesi. 
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WHATS 


startupGdoganburda.com 


www.poltio.com 


POLTIO 
NEW YORK 
OFİSİNİ AÇTI 


Garanti Bankası'nın girişim hızlandırma programı 
GarantiPartners'ın ilk mezunlarından sosyal anket 
platformu Poltio.com, aralık ayında programı tamamladı. 
Programa kabul edildikten sonra cirosunu yüzde 119 
artıran Polito, 1 milyon TL'lik yatırım aldı. Bu yatırımla 
global bir açılım yaparak New York'ta Poltio Inc'i kurdu 
ve ilk yabancı müşterisiyle de çalışmaya başladı. 


SON TARİH 


4 


A 
PARAŞÜT İKİ. 
KAT BÜYÜDÜ 


Paraşüt, 2017 yılını iki katı 
bir büyümeyle kapattığını 
duyurdu. Paraşüt, bugüne 
kadar 10 bine yakın KOBİ'nin 
ön muhasebe alanındaki işlemlerini dijitale ve mobile 
taşıdı. Mobil uygulamasına yeni özellikler ekleyerek 
mobil kullanım oranını artırmayı hedefleyen 
Paraşüt'ün kurucu ortağı Sean Yu, “2018 ve takip 
eden yıllarda daha çok KOBİ'ye ulaşarak alanımızdaki 
en büyük teknoloji geliştiricisi olmak amacıyla 
çalışmaya devam edeceğiz" diyor. 


/ 


UMUM, 


MAM 


amaaan 


GLOBAL MARKA ÇIKARACAK 


Online tercüme hizmetleri sunan infl 
Protranslate.net global açılımlarla e 
Türkiye'ye ek olarak MENA bölgesi m 
ülkeleri, İran ve şimdi de İspanya ile 
Avrupa ülkelerine tercüme hizmeti satışı 
gerçekleştiriyor. Protranslate.net Kurucu 
Ortağı ve Genel Müdürü Kerem Kalkancı, 
Türkiye'den global bir marka çıkarma 
yönünde emin adımlarla ilerlediklerini söylüyor. Türkiye'deki 
5 binden fazla mütercim tercümanımıza istihdam yaratarak 
global ölçekte iş yapacak uzmanlar haline getireceğiz" diyor. 


TEMİZLİK DEVİ'NE 


28 ŞUBAT! 


The Pitcher 2018, 21 Nisan'da Hamdi 

İTÜ Süleyman Demirel Kültür Ulukaya 
Merkezi'nde gerçekleşecek. Girişimi 
Etkinliğe Türkiye başta olmak destek 
üzere Avrupa ve Silikon programları, 
Vadisi'nden 70'ten fazla meyvelerini 
yatırımcı katılacak. Seçilen 20 vermeye 
girişim, yatırımcılara işlerini ve başladı. 


YATIRIM 


İstanbul Ticaret 

Odası'nın iştiraki Bilgiyi 
Ticarileştirme Merkezi'nin 
(BTM) bünyesinde 
üretilen projeler 

yatırımcı çekmeye 
başladı. Faaliyetleri 
İstanbul Kalkınma Ajansı 


projelerini tanıtma şansı elde 
edecek. Son başvuru tarihi 28 
Şubat olacak açıklanan The 
Pitcher 2018'le ilgili ayrıntılı 
bilgi almak, katılımcı veya 
yatırımcı olarak katılmak için 
www.thepitcher.org adresini 
ziyaret edebilirsiniz. 
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İstanbul'da yapılan Hedef Takip Toplantısı, 
programa seçilen girişimci adayı ve start up'ların 
geçen 6 ayda dünya pazarına adım atmak üzere 
önemli mesafe kaydettiklerini ortaya koydu. 
Hamdi Ulukaya Girişimi, bu yıl da 24 girişimci 
adayı ve 6 start up'ı destek programına dahil 
edecek. Girişimci Adayı Destek Programı için 
başvurular, 18 Şubat'a kadar devam ediyor. 


tarafından da desteklenen 
BTM'de ilk yatırım 

haberi temizlikdevi.com 
projesinden geldi. İş 
insanı Ahmet Babayiğit, 
temizlikdevi.com'a 3 
milyon TL değerleme 
üzerinden yatırım yaptı. 


o GİRİŞİMLER 
PİLOT'LA BÜYÜYECEK 


PİLOT'tan bugüne kadar toplam 
45 girişim mezun oldu. 


ürk Telekom'un teknoloji girişimlerini desteklemek, girişimlerle iş birliği yaparak 
müşterilerine yenilikçi ürün ve hizmetler sunmak ve girişimcilik ekosistemini 
güçlendirmek amacıyla hayata geçirdiği PİLOT'un yeni başvuru dönemi 5 
Şubat'ta başlıyor. Eğitim ve sağlık teknolojileri, yapay zeka, sanal gerçeklik, 
nesnelerin interneti, siber güvenlik ve iş çözümleri alanlarındaki girişimlerin 
öncelikli olarak destekleneceği PİLOT'a katılmak isteyen girişimciler, 
başvurularını www.turktelekompilot.com.tr adresi üzerinden yapabilecek. 

Türk Telekom, PİLOT'a katılmaya hak kazanan her ekibe 90 bin TL nakit 
desteği sağlıyor. Ekipler, program boyunca Türk Telekom'la iş birliği fırsatlarını 
değerlendirme imkanı yakalıyor. Ayrıca Türk Telekom'un teknoloji altyapısından, 
İstanbul'da ofis alanı ve mobil iletişim paketi imkanlarından faydalanabiliyorlar. 
Program süresince ve sonrasında 
çeşitli mecralarda Türk Telekom 
tarafından sağlanan tanıtım desteği 
de alan girişimler, ekosistemin 
önde gelen isimlerinden oluşan 
mentor ağına erişebilecek. 
PİLOT'a başvuran girişimlerin 
başvuruları; iş birliği 

potansiyeli, fikrin yenilikçiliği 

ve uygulanabilirliği, hedeflenen 
pazarın büyüklüğü ve büyüme 
potansiyeli, iş modelinin tutarlılığı 
ve ekibin yetkinliği gibi kriterlere 
göre değerlendirilecek. 

PİLOT'a katılan ekipler, 12 

hafta süren girişim hızlandırma 


programında eğitimlere katılacak, 


: mentor ve müşteri görüşmeleri 
erçekleştirerek iş modellerini doğrulamak için çalışacaklar. Program kapsamında 
PILOT görçekleştircrele iş modellerini doğrulamak'için çalışacaklar, Program kapsamınd 
girişimcilere girişimciler; iş modeli geliştirme, büyüme modelleri, dijital pazarlama, satış ve 
toplamda yatırımcı sunumu gibi konularda uzmanlardan eğitim alacak. Ekipler program 
n boyunca Türk Telekom yöneticileriyle çalışma fırsatı yakalayacak. Ayrıca İstanbul 
2 milyon dışından katılan ekiplere program süresince konaklama imkanı sunulacak. 
TU nakit Program sonunda ekiplerden doğrulanmış bir iş modelini esas alan “Ana 


desteği Fonksiyonlara Sahip Ürün” (MVP) ortaya çıkarmaları, geliştirdikleri MVP ve iş 
gi modellerini seçkin yatırımcıların katıldığı “Demo Day etkinliğinde sunmaları 


sağladı. bekleniyor. 
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Tek doğru Silikon Vadisi mi? 


Bugün yaşadığımız dünyayı farklı iş fikirlerini ortaya atarak, peşinden 
gitme cesareti sergileyebilen girişimciler oluşturdu. Bu kişiler ise 
sanıldığı gibi sadece Silikon Vadisi'nde değil, dünyanın birçok farklı 
noktasında birçok farklı fikirle değer oluşturma çabasında. 


arihe bakıldığında dünya üzerindeki bütün 
toplumları ilgilendiren üç büyük devrimden 

söz edilebilir. Bunlar sırasıyla Tarım, Sanayi 

ve Bilişim Devrimi. Yaşanan bu devrimlerin 
etkiledikleri alanlar ve ulaştıkları kitleler ise o 
dönemlerde yaşayan insan sayısıyla doğru orantılı 
olarak artıyor. Bu nedenle Sanayi Devrimi, 
Tarım Devrimi'nden; Bilişim Devrimi ise Sanayi 
Devrimi'nden çok daha büyük kitleleri etkilemiş 
süreçler. Atalarımızın mum ışığında mektup 
yazdığı, güvercinlerle haberleştiği dönemlerden 
geçtik. 

Bugünlerde ise gözümüze taktığımız bir gözlükle 
tüm kişisel verilerimizi yönetebileceğimiz bir 
dünyaya doğru hızla yol alıyoruz. İletişim 
artık çok daha kolay ve hızlı bir 

hale geldi. Güvercinler yerine 
pantolon cebimizde bulunan 
bir cihazı kullanıyoruz artık. 
Geçirdiğimiz bu dönemde 
iletişim sadece yöntem değil 
yapı da değiştirdi. İletişimin 
bileşenleri oldukça 

farklılaştı, alt bileşenlere 
ayrıldı. 


ŞEKİL DEĞİŞTİRME 
Güvercinler ölmedi ama uzun süredir 
iletişim için kullanılmıyor. Radyoyu artık 
sadece arabada açıyor ve genellikle trafikte 
dinliyoruz. Basılı yayınlar giderek azalıyor. 
Dijitale doğru ciddi bir geçiş var. Telefonlar 
şekil değiştireli çok oldu, artık ankesörlü 
cihazlar yok denecek kadar az. 

Sıra henüz televizyonlara gelmemiş olsa da 

eli kulağında. Bu azalma, yok olma ve şekil 
değiştirmelere karşı ise internet güç kazanıyor. 


İnternete bağlı olmayan her cihazın sıkıcı 
geleceği dünya çok yakın. 


TİCARETİN YENİ HALİ 

Bugün yaşadığımız dünyayı ise farklı iş 

fikirlerini ortaya atarak, peşinden gitme cesareti 

sergileyebilen girişimciler oluşturdu. Bu kişiler 

ise sanıldığı gibi sadece Silikon Vadisi'nde değil, 

dünyanın birçok farklı noktasında birçok farklı 

fikirle değer oluşturma çabasında. 

Ticaretin yeni hali e-ticarette en büyük 

dönüşümleri yapan şirketlerden biri olan 

Alibaba, Çin'de ortaya çıktı. Aynı şekilde 

tahtını Güney Koreli Samsung ve Amerikalı 
Apple'a kaptırmış olsa da mobil cihazlar adına 


S ciddi dönüşümlere yol açan Nokia ise 


ra se a Finlandiyalı. 


EN Bu alanda Apple ve Samsung'a 

bela olmaya başlayan yeni güçlü 
İD Ve ise yine Çin'de; Xiaomi ve 
Meizu. 


CİDDİ DÖNÜŞÜM 

Fark ettiğiniz gibi dünyada 
fosil yakıtlardan elektrikle 
le araçlara doğru ciddi bir 
dönüşüm rüzgarı esiyor. Buradaki 
büyük oyuncular arasında yer alan Toyota 
ve Honda'da rakipleri Tesla'nın aksine Uzak 
Doğulu. Bu alanda Renault ve BMW gibi 
Avrupa'dan da oyuncular var. 
Bunlar gibi birçok örnek sayılabilir. Özetle 
girişimciler için doğru fikri, doğru zamanda 
hayata geçirmenin ve büyük düşünmenin 
lokasyondan bağımsız olduğuna inanıyorum. 
Ülkemizde de çok güzel şeyler yapılabiliyor, 
bunu yakın gelecekte hep birlikte göreceğiz. 
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Ö Pinct 


SİZ BU İLANI 

OKURKEN 

DİGİTAL PLANETTE 
ORTALAMA 2.261 e-FATURA, 
MÜKELLEFLERİNE 

EN AZ 430 TASARRUF 
SAĞLADI. 


e-Dönüşüm, Türkiye'de artık bir standart haline geldi. e-Dönüşümün henüz uğramadığı 
şirketlerdenseniz, Türkiye'nin en kapsamlı e-Dönüşüm platformu Digital Planet'in 
memnun müşterileri arasına girmek için acele edin. Çünkü Digital Planet'le çıktığınız yolcu- 
luğunuzda şirketinizin tüm verileri yüksek teknolojiyle saklanır; şirketiniz güven içerisinde 
yeni finansal teknolojilere adapte olurken zamandan ve masraflardan tasarruf edersiniz. 


* 2017 Billentis Uluslararası e-Fatura Raporu'nda yayınlanan, Digital Planet'in 2016 yılı içerisindeki 12 aylık toplam kurumsal e-Fatura ile bireysel e-Fatura 
(e-Arşiv) adetleri baz alınarak ortalama 1 dakikada oluşturulan fatura adetleri hesaplanmıştır. 


**1 adet fatura için harcanan kağıt, basım, zarflama, dağıtım, arşivleme ve saklamada kullanılan iş gücü ve ortalama maliyetler baz alınarak hesaplanmıştır. 


e-irsaliye 


e-defter e-arşiv 


DIGITAL PLANET YAZILIM VE İNTERNET TEKNOLOJİLERİ | Müşteri Destek: 444 9 328 - 444 9 FAT | infoGdigitalplanet.com.tr 
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BİREYSEL GENÇ GİRİŞİM 


HANGİ BANKA 


FİKRİNİZİ SİLİKON VADİSİNDE 
YATIRIMCILARLA BULUŞTURUP 
TİCARİLEŞMESİNE DESTEK OLUYOR? 


GİRİŞİMCİLERİN 
DANIŞMAN BANKASI TEB, 


TEKNOGİRİŞİMCİ ADAYLARININ TÜBİTAK BİGG'E 
BAŞVURULARINI DEĞERLENDİRİYOR, 
GİRİŞİMCİLERİ SEÇİYOR VE EĞİTİYOR. 
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